Strategi pemasaran asuransi allisya protection plus pada mitra allianz pla 003 palangka raya by Aridha, Dessy
   1 
 
HALAMAN JUDUL 
STRATEGI PEMASARAN ASURANSI ALLISYA PROTECTION PLUS 
PADA MITRA ALLIANZ PLA 003 PALANGKA RAYA 
 
SKRIPSI 
Diajukan Untuk Melengkapi Tugas dan Memenuhi Syarat 
Guna Mencapai Gelar Sarjana Ekonomi (S.E) 
 
 
 
 
 
 
Oleh 
 
DESSY ARIDHA 
NIM. 130 212 0206 
 
 
INSTITUT AGAMA ISLAM NEGERI (IAIN) PALANGKA RAYA 
FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS ISLAM 
JURUSAN EKONOMI ISLAM 
PRODI EKONOMI SYARI’AH 
TAHUN 2018 M / 1440 H 
   ii 
 
PERSETU 
   iii 
 
NOTA DINAS 
   iv 
 
LEMBAR PENGESAHAN 
   v 
 
ABSTRACT  
STRATEGI PEMASARAN ASURANSI ALLISYA PROTECTION PLUS 
PADA MITRA ALLIANZ PLA 003 PALANGKA RAYA 
ABSTRAK 
Oleh Dessy Aridha 
 
Penelitian ini dilatarbelakangi oleh kurangnya kesadaran masyarakat 
Indonesia tentang pentingnya asuransi dalam kehidupan di masa depan. Hal ini 
dikarenakan masyarakat Indonesia banyak yang lebih mengutamakan kebutuhan 
sekarang ketimbang kebutuhan di masa depan, asuransi belum dijadikan gaya 
hidup atau kebutuhan karena pendapatan masyarakat yang masih rendah serta 
masih rendahnya sosialisasi tentang pentingnya berasuransi di masyarakat. Oleh 
karena itu, sangat diperlukan adanya strategi yang kuat dari para agen untuk 
memasarkan asuransi kepada masyarakat dan untuk tetap bertahan 
mengembangkan perusahaan khususnya asuransi Allianz dan Mitra Allianz PLA 
003 Palangka Raya. Adapun tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui dan 
menganalisis bagaimana strategi pemasaran asuransi Allisya Protection Plus pada 
Mitra Allianz PLA 003 Palangka Raya menurut ekonomi Islam. Adapun dua 
rumusan masalah dalam penelitian ini yaitu: (1) Bagaimana strategi pemasaran 
asuransi Allisya Protection Plus pada Mitra Allianz PLA 003 Palangka Raya, (2) 
Bagaimana strategi pemasaran asuransi Allisya Protection Plus pada Mitra 
Allianz PLA 003 Palangka Raya menurut ekonomi Islam? 
Penelitian ini merupakan penelitian lapangan menggunakan metode 
kualitatif deskriptif dengan subjek penelitian yang terdiri dari subjek inti dan 
subjek pendukung, yaitu Bussines Partner, Bussines Executive dan nasabah 
Allisya Protection Plus. Objek penelitian ini yaitu strategi pemasaran asuransi 
Allisya Protection Plus yang ada di Mitra Allianz PLA 003 Palangka Raya. 
Metode yang digunakan untuk mengumpulan data yakni observasi, wawancara 
dan dokumentasi. Pengabsahan data dibuktikan dengan triangulasi sumber yang 
dianalisis melalui metode pengumpulan data, reduksi data, penyajian data dan 
kesimpulan. 
Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa Strategi pemasaran asuransi 
Allisya Protection Plus pada Mitra Allianz PLA 003 Palangka Raya yang 
dilakukan oleh agen adalah sebagai berikut: Segmentasi (Segmentation), Target 
Pasar (Targetting), Penentuan posisi (Positioning), Taktik Pemasaran (Marketing 
Tactic), Diferensiasi (Differentiation), Bauran Pemasaran (Marketing Mix), 
Penjualan (Selling), Nilai Pemasaran (Marketing Value), Merek (Brand), 
Pelayanan (Service) dan Proses (Process).  Beberapa strategi yang dilakukan 
sudah sesuai dengan ekonomi Islam namun ada 2 hal yang kurang sesuai dengan 
ekonomi Islam, yaitu dalam poin proses pada strategi pemasaran dan poin 
akhlaqiyyah pada karakteristik pemasar syariah. 
 
Kata Kunci:  Strategi Pemasaran, Pemasaran Syariah, Allisya Protection 
Plus 
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MARKETING STRATEGY OF ALLISYA PROTECTION PLUS INSURANCE 
IN ALLIANZ PARTNER PLA 003 PALANGKA RAYA 
 
ABSTRACT 
By: Dessy Aridha 
This research was motivated by the lack of awareness of the Indonesian 
people about the importance of insurance in life in the future. This is because 
many Indonesian people prioritize present needs rather than future needs, 
insurance has not been used as a lifestyle or necessity due to the low income of 
the community and the low level of socialization about the importance of 
insurance in the community. Therefore, it is very necessary to have a strong 
strategy from agents to market insurance to the community and to survive 
developing the company, especially Allianz insurance and Allianz Partner PLA 
003 Palangka Raya. There are two research problems in this research: (1) How 
the marketing strategy of Allisya Protection Plus insurance in Allianz Partner 
PLA 003 Palangka Raya, (2) How the marketing strategy of Allisya Protection 
Plus insurance in Allianz Partner PLA 003 Palangka Raya according to Islamic 
economics? 
This research was field research used the method of descriptive qualitative 
with research subjects consisting of core subject and supporting subjects, namely 
Business Partner, Business Executives and Allianz Protection Plus customers. The 
object of this research were the insurance strategy of Allisya Protection Plus in 
Allianz Partner PLA 003 Palangka Raya. The methods used the collect the data 
were observation, interview and documentation. Validity of the data was proved 
by triangulation source which was analyzed through the method of data 
collection, data reduction, data display and conclusion. 
The results of this research indicated that the Allisya Protection Plus 
insurance marketing strategy of Allianz Partner PLA 003 Palangka Raya is as 
follows: Segmentation, Targeting, Positioning, Marketing Tactic, Differentiation, 
Marketing Mix, Sales, Marketing Value, Brand, Service and Process. Some of the 
strategies carried out are in accordance with the Islamic economy, but there are 
two things that are not in accordance with the Islamic economy, namely in the 
process points of the marketing strategy and points akhlaqiyyah on the 
characteristics of sharia marketers. 
Keywords: Marketing strategy, Sharia Marketing, Allisya Protection Plus 
 
 
   vii 
 
KATA PENGANTARKATA PENGANTAR 
 Alhamdulillah segala rahmat dan puji kepada Allah SWT, Dzat Yang 
Maha Pengasih dan Penyayang yang telah menganugerahkan keberkahan berupa 
ilmu sehingga penulis dapat menyelesaikan penulisan skripsi ini yang berjudul 
“STRATEGI PEMASARAN ASURANSI ALLISYA PROTECTION PLUS 
PADA MITRA ALLIANZ PLA 003 PALANGKA RAYA”. Shalawat serta 
salam semoga selalu tercurah kepada baginda nabi Muhammad SAW beserta 
keluarga dan sahabat beliau yang telah membina melalui pendidikan risalah Nabi 
sehingga menjadikan manusia yang bermoral dan berilmu. 
 Berakhirnya penelitian ini tidak terlepas dari bantuan orang yang benar-
benar ahli dibidang penelitian sehingga sangat membantu penulis untuk 
meyelesaikannya. Oleh karena itu penulis mengucapkan terima kasih yang tak 
terhingga kepada yang terhormat: 
1. Bapak Dr. Ibnu Elmi A.S. Pelu, SH, MH, selaku Rektor IAIN Palangka 
Raya. 
2. Ibu Dra. Hj. Rahmaniar, M. SI, selaku Dekan Fakultas Ekonomi dan 
Bisnis Islam IAIN Palangka Raya dan Wakil Dekan I, II dan III. 
3. Bapak Ali Sadikin, M.SI selaku Plt. Ketua Program Studi Ekonomi 
Syari‟ah 
4. Ibu Itsla Yunisva Aviva, M.E.Sy selaku dosen penasehat akademik di 
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Palangka Raya. 
5. Bapak Dr. Syarifuddin, M.Ag selaku pembimbing I dan Ibu Jelita, M. SI 
Selaku pembimbing II yang telah memberikan pelajaran yang sangat 
berharga bagi penulis, semoga Allah membalas segala kemuliaan hati para 
beliau yang begitu sabar dalam membimbing penulis hingga 
terselesaikannya skripsi ini. 
6. Seluruh dosen dan staff di Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN 
Palangka Raya yang selalu menginspirasi dan memberikan ilmu 
pengetahuan kepada penulis selama menjalani perkuliahan dan membantu 
memberikan informasi terkait dengan penelitian. 
   viii 
 
Tak lupa pula penulis ucapkan banyak terima kasih kepada: 
1. Ayahanda tersayang Adim Injen dan Ibunda tercinta Almh. Saptiah, yang 
selalu memberikan semangat, kasih sayang, kebahagiaan, dukungan, dan 
do‟a  serta keridhoannya kepada penulis dalam menuntut ilmu dan meraih 
kesuksesan dikemudian hari. 
2. Seluruh pegawai dan agen Mitra Allianz PLA 003 Palangka Raya. 
3. Rekan-rekan penulis ESY angkatan 2013 yang banyak memberikan 
motivasi serta membantu penulis dalam menjalani perkuliahan di kampus 
selama ini. 
Penulis menyadari sepenuhnya bahwa dalam skripsi ini masih banyak 
terdapat kekurangan. Oleh sebab itu, kritik dan saran yang bertujuan untuk 
membangun dari semua pihak sangat diharapkan demi kesempurnaan 
skripsi ini. Akhirnya penulis mengharapkan semoga skripsi ini dapat 
memberikan manfaat bagi kita semua terlebih bagi pribadi penulis. 
Wassalamu’alaikum Wr.Wb. 
 
Palangka Raya,  Oktober 2018 
 Penulis 
 
 
DESSY ARIDHA 
NIM. 130 212 0206 
 
    
   ix 
 
PERNYATAAN ORISINILITAS 
 
 
Motto 
   x 
 
MOTTO 
 
 
“Maka sesunggunya bersama kesulitan ada kemudahan, 
sesungguhnya bersama kesulitan ada kemudahan” 
(Q.S. Al Insyirah: 5-6) 
 
 
   xi 
 
PEDOMAN TRANSLITERA ARAB-LATIN 
PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN 
 
Berdasarkan Surat Keputusan Bersama Menteri Agama RI dan Menteri 
Pendidikan dan Kebudayaan RI No.158/1987 dan 0543/b/U/1987, tanggal 22 
Januari 1988 
A. Konsonan Tunggal 
Huruf Arab Nama Huruf Latin Keterangan 
أ Alif tidak dilambangkan tidak dilambangkan 
ة Bā' B Be 
ث Tā' T Te 
ث Śā' Ś es titik di atas 
ج Jim J Je 
ح Hā' 
h 
∙ 
ha titik di bawah 
خ Khā' kh ka dan ha 
د Dal d De 
ذ Źal ź zet titik di atas 
ر Rā' r Er 
ز Zai z Zet 
ش Sīn s Es 
ش Syīn sy es dan ye 
ص Şād ş es titik di bawah 
ض Dād 
d  
∙ 
de titik di  bawah 
ط Tā' ţ te titik di bawah 
   xii 
 
ظ Zā' 
z 
∙ 
zet titik di bawah 
ع 'Ayn …„… koma terbalik (di atas) 
غ Gayn g Ge 
ف Fā' f Ef 
ق Qāf q Qi 
ك Kāf k Ka 
ل Lām l El 
و Mīm m Em 
ٌ Nūn n En 
و Waw w We 
ِ Hā' h Ha 
ء Hamzah …‟… Apostrof 
ي Yā y Ye 
B. Konsonan rangkap karena tasydīd ditulis rangkap: 
ٍيّدقبعتي   ditulis muta„āqqidīn 
ةّدع  ditulis „iddah 
C. Tā' marbūtah di akhir kata. 
1. Bila dimatikan, ditulis h: 
تبه    Ditulis Hibah 
تيسج Ditulis Jizyah 
(Ketentuan ini tidak diperlukan terhadap kata-kata Arab yang sudah 
terserap ke dalam bahasa Indonesia seperti shalat, zakat, dan sebagainya, 
kecuali dikehendaki lafal aslinya). 
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2. Bila dihidupkan karena berangkaian dengan kata lain, ditulis t: 
الله تًعَ  Ditulis ni'matullāh 
رطفنا ةبكز Ditulis zakātul-fitri 
D. Vokal pendek 
__  َ __     Fathah ditulis A 
____ Kasrah ditulis I 
__  َ __ Dammah ditulis U 
E. Vokal panjang: 
Fathah + alif    ditulis Ā 
تيههبج ditulis Jāhiliyyah 
Fathah + ya‟ mati ditulis Ā 
يعسي  ditulis yas'ā 
Kasrah + ya‟ mati ditulis Ī 
ديجي ditulis Majīd 
Dammah + wawu mati ditulis Ū 
ضورف   ditulis Furūd 
F. Vokal rangkap: 
Fathah + ya‟ mati   ditulis Ai 
ىكُيب  ditulis Bainakum 
Fathah + wawu mati ditulis Au 
لوق  ditulis Qaul 
G. Vokal-vokal  pendek yang berurutan dalam satu kata, dipisahkan 
dengan apostrof. 
ىتَاا ditulis a'antum 
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ثدعا ditulis u'iddat 
ىتركش ٍئن ditulis la'in syakartum 
H. Kata sandang Alif + Lām 
1. Bila diikuti huruf Qamariyyah 
ٌارقنا ditulis al-Qur'ān 
شبيقنا ditulis al-Qiyās 
 
2. Bila diikuti huruf Syamsiyyah ditulis dengan menggunakan huruf 
Syamsiyyah yang mengikutinya, serta menghilangkan huruf “l” (el) nya. 
ءبًسنا ditulis as-Samā' 
صًشنا   ditulis asy-Syams 
 
I. Penulisan kata-kata dalam rangkaian kalimat 
Ditulis menurut  penulisannya. 
ضورفنا ىوذ ditulis zawi al-furūd 
تُسنا مها ditulis ahl as-Sunnah 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
A. Latar Belakang Masalah 
Lembaga Keuangan Syariah (LKS) menurut Dewan Syariah 
Nasional (DSN) adalah lembaga keuangan yang mengeluarkan produk 
keuangan syariah dan yang mendapat izin operasional sebagai lembaga 
keuangan syariah. Definisi ini menegaskan bahwa suatu LKS harus 
memenuhi dua unsur, yaitu unsur kesesuaian dengan syariah Islam dan 
unsur legalitas operasi sebagai lembaga keuangan. Lembaga keuangan 
syariah memiliki 2 jenis sifat yang berbeda antara lain lembaga keuangan 
syariah bank dan lembaga keuangan syariah bukan bank.1 Salah satu 
lembaga keuangan syariah bukan bank adalah asuransi syariah. 
Prospek industri keuangan syariah di Indonesia makin 
menjanjikan termasuk asuransi. Laporan Global Islamic Financial 
Report (GIFR) 2017 menyebut aset keuangan Islam dunia tumbuh 
tujuh persen mencapai USD2,293 triliun pada 2016. Diperkirakan pada 
tahun 2021, total aset keuangan syariah di dunia akan mencapai 
USD3,5 triliun dari USD2 triliun pada 2015. Sedangkan di dalam 
negeri, ikhtisar data keuangan asuransi syariah per Juli 2017 yang 
dirilis oleh Otoritas Jasa Keuangan (OJK) mengungkapkan aset 
industri asuransi syariah mencapai Rp37,293 triliun atau naik 17,26% 
                                                          
1
El Raihany, ALKS 1 Prinsip-prinsip Dasar Bank Syariah, 
https://elraihany.wordpress.com/2013/01/10/alks-1-prinsip-prinsip-dasar-bank-syariah/ (Diakses 
pada hari Selasa, 02 Mei 2017 Pukul 20.09 WIB)  
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dibandingkan dengan periode yang sama tahun sebelumnya. Saat ini 
sedikitnya ada 11 asuransi syariah terbaik di Indonesia, diantaranya 
Allianz Syariah, asuransi Takaful, PRUSyariah, asuransi syariah 
Manulife, dan asuransi syariah AIA.
2
 
Allianz memulai bisnisnya di Indonesia dengan membuka kantor 
perwakilan pada tahun 1981. Pada tahun 1989, Allianz mendirikan PT. 
Asuransi Allianz Utama Indonesia, perusahaan asuransi umum. Kemudian, 
Allianz memasuki bisnis asuransi jiwa, kesehatan dan dana pensiun 
dengan mendirikan PT. Asuransi Allianz Life Indonesia di tahun 1996. 
Kini Allianz Indonesia didukung oleh lebih dari 1.400 karyawan dan lebih 
dari 20.000 tenaga penjualan di lebih dari 100 kantor pemasaran di 53 
kota. Kekuatan tersebut ditunjang oleh jaringan mitra perbankan dan mitra 
distribusi lainnya untuk melayani lebih dari 7 juta tertanggung di 
Indonesia. Di tahun 2016 Allianz Indonesia mencapai kinerja yang positif 
dengan Pendapatan Premi Bruto (PBB) keseluruhan dari bisnis asuransi 
jiwa, kesehatan dan umum sebesar Rp. 10,19 triliun. Bisnis asuransi jiwa 
dan kesehatan pada khususnya membukukan PBB sebesar Rp. 9,09 triliun, 
sedangkan bisnis asuransi umum meraih PBB sebesar Rp. 1,09 triliun. 
Allianz menduduki peringkat pertama dari 10 Perusahaan Asuransi 
Terbaik di Indonesia versi majalah investor. Allianz Indonesia merupakan 
cabang dari Allianz SE asal Jerman yang mana merupakan salah satu 
                                                          
2
Risnawati Avin, Begini Perkembangan Asuransi Syariah di Indonesia, 
https://halallifestyle.id/finance/begini-perkembangan-asuransi-syariah-di-indonesia (Diakses pada 
hari Jum‟at, 01 Juni 2018 Pukul 11.37 WIB) 
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perusahaan asuransi terbesar di dunia. Allianz masuk ke Indonesia pada 
tahun 1981 dan langsung membuat gebrakan dengan produk-produk 
asuransi yang beragam. Tak hanya dalam bidang asuransi jiwa dan 
kesehatan, namun Allianz juga berkembang di bidang employee benefit, 
dana pensiun dan saving. 
3
  
Allianz memiliki sebuah kantor mitra bisnis di kota Palangka Raya 
yaitu PT. Allianz Life Indonesia Mitra Palangka Raya yang berdiri pada 
tanggal 24 April 2011 di kota Palangka Raya yang awalnya beralamat di 
jalan G. Obos Palangka Raya kemudian pada tanggal 15 September 2011 
menempati gedung baru di jalan Dahlia Komplek PCPR 1 Palangka Raya 
sampai sekarang.
4
 Salah satu produk Asuransi Allianz yang akan peneliti 
teliti adalah Allisya Protection Plus. 
Allisya Protection Plus merupakan produk asuransi plus investasi 
berbasis syariah dengan perlindungan seumur hidup. Program ini 
memberikan perlindungan maksimal atas kejadian yang tidak diharapkan 
yang dapat mempengaruhi kondisi keuangan keluarga sekaligus membantu 
mewujudkan impian masa depan.
5
  
Tingkat kesadaran masyarakat Indonesia berasuransi masih 
tergolong rendah dibandingkan dengan negara lain. Hal tersebut 
dikarenakan asuransi dianggap bukan kebutuhan utama. Berdasarkan hasil 
                                                          
3
Allianz, Tentang Allianz, http://www.allianz.co.id/tentang-kami/profil (Diakses hari 
Rabu, tanggal 30 Agustus 2017 Pukul 09.20 WIB)   
4
Admin, Allianz Mitra Palangka Raya, http://mitraallianzpky.tk/ (Diakses hari Senin, 04 
Juni 2018 Pukul 07.45 WIB)  
5
Allianz, Allisya Protection Plus, http://www.allianz.co.id/produk/asuransi-
syariah/allisya-protection-plus (Diakses hari Rabu, tanggal 30 Agustus 2017 Pukul 09.35 WIB)  
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penelitian yang dilakukan tentang kesadaran masyarakat Indonesia 
terhadap pentingnya asuransi, hanya 18% saja yang mengerti dan paham 
terhadap pentingnya perlindungan dari 240 juta jiwa. Padahal jika dilihat 
lebih jauh, asuransi cukup efektif untuk menunjang kualitas hidup 
seseorang. Hal ini terbukti dengan banyaknya negara maju yang 
mewajibkan warga negaranya untuk mempunyai asuransi. 
Tidak dapat dipungkiri bahwa grafik kehidupan seseorang pasti 
mengalami pasang surut, hanya Tuhan yang mengetahui apa yang akan 
terjadi di masa datang. Dengan kata lain, dalam kehidupan akan 
mengalami resiko yang tidak terduga, resiko tersebut dapat berupa beban 
resiko atas diri sendiri, keluarga maupun harta yang kita miliki. Hal itulah 
yang menyebabkan perlu adanya perlindungan yang mampu menjamin 
kehidupan seseorang. Salah satu solusi yang bisa dilakukan adalah dengan 
memiliki asuransi. Sayangnya, kesadaran masyarakat Indonesia tentang 
pentingnya asuransi masih kurang. Banyak faktor yang menyebabkan 
masyarakat menjadi minim untuk berasuransi, antara lain tingkat 
kesejahteraan atau pendapatan masyarakat yang rendah sehingga asuransi 
belum dijadikan sebagai kebutuhan atau gaya hidup, banyak yang lebih 
mengutamakan kebutuhan sekarang ketimbang kebutuhan masa depan, 
serta masih rendahnya sosialisasi akan pentingnya berasuransi di 
masyarakat.
6
 
                                                          
6
Admin, Kesadaran Masyarakat Indonesia akan Pentingnya Asuransi Masih Rendah, 
http://www.asuransi-jiwa.org/kesadaran-masyarakat-indonesia-akan-pentingnya-asuransi-masih-
rendah/ ((Diakses pada hari Minggu, 03 Mei 2018 Pukul 15.11 WIB)  
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Setiap perusahaan mempunyai tujuan untuk dapat tetap hidup 
dan berkembang. Tujuan tersebut hanya dapat dicapai melalui usaha 
mempertahankan dan meningkatkan tingkat keuntungan atau laba 
perusahaan. Usaha ini hanya dapat dilakukan apabila perusahaan dapat 
mempertahankan dan meningkatkan penjualannya, melalui usaha mencari 
dan membina langganan, serta usaha menguasai pasar. Tujuan ini hanya 
dapat dicapai apabila bagian pemasaran perusahaan melakukan strategi 
yang mantap untuk dapat menggunakan kesempatan atau peluang yang ada 
dalam pemasaran, sehingga posisi atau kedudukan perusahaan di pasar 
dapat dipertahankan dan sekaligus ditingkatkan.
7
 Seiring dengan pesatnya 
perkembangan zaman, maka semakin banyak pertumbuhan asuransi di 
Indonesia yang secara otomatis akan semakin kuat pula persaingannya di 
bidang pemasaran. Mengingat bahwa minat masyarakat Indonesia akan 
berasuransi pun masih tergolong rendah, berdasarkan data Asosiasi 
Asuransi Jiwa Indonesia (AAJI) jumlah nasabah sebanyak 53,27 juta jiwa 
dan menyusut pada semester I/2018 sebanyak 9 persen dibandingkan 
semester I/2017 sebesar 58,51 juta jiwa, sehingga sangat diperlukan 
adanya strategi yang kuat dari para agen untuk memasarkan asuransi 
kepada masyarakat dan untuk tetap bertahan mengembangkan perusahaan 
khususnya asuransi Allianz. 
Berdasarkan masalah ini, peneliti merasa perlu untuk 
mempelajari lebih dalam lagi mengenai bagaimana strategi pemasaran 
                                                          
7
Achmad Burhan, Strategi Pemasaran – marketing strategy, 
https://www.dictio.id/t/strategi-pemasaran-marketing-strategy/2328 (Diakses hari Minggu, tanggal 
22 Oktober 2017 Pukul 09.25 WIB)   
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yang dilakukan oleh agen Allianz untuk memasarkan produk Asuransi 
Allisya Protection Plus yang ada di Mitra Allianz PLA 003 Palangka Raya 
yang diangkat menjadi sebuah skripsi dengan judul “Strategi Pemasaran 
Asuransi Allisya Protection Plus Pada Mitra Allianz PLA 003 
Palangka Raya.” 
B. Rumusan Masalah 
Adapun yang menjadi rumusan masalah pada penelitian ini yaitu: 
1. Bagaimana strategi pemasaran Asuransi Allisya Protection Plus pada 
Mitra Allianz PLA 003 Palangka Raya?  
2. Bagaimana strategi pemasaran Asuransi Allisya Protection Plus Pada 
Mitra Allianz PLA 003 Palangka Raya menurut Ekonomi Islam? 
C. Tujuan Penelitian 
Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka tujuan dari penelitian ini 
adalah:  
1. Untuk mengetahui strategi pemasaran Asuransi Allisya Protection Plus 
pada Mitra Allianz PLA 003 Palangka Raya. 
2. Untuk mengetahui strategi pemasaran Asuransi Allisya Protection Plus 
Pada Mitra Allianz PLA 003 Palangka Raya menurut Ekonomi Islam.  
D. Kegunaan Penelitian 
Sebagai hasil dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat, 
antara lain: 
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1. Bagi peneliti, penulisan tugas akhir ini berguna untuk memenuhi 
persyaratan akademik dalam menyelesaikan studi di Fakultas Ekonomi 
dan Bisnis Islam, Prodi Ekonomi Syariah di IAIN Palangka Raya dan 
sebagai bahan perbandingan bagi peneliti antara teori yang diperoleh 
selama pendidikan dengan penerapan yang dijumpai di Mitra Allianz 
PLA 003 Palangka Raya. 
2. Bagi Perusahaan, diharapkan dapat berguna sebagai bahan masukan 
bagi Mitra Allianz PLA 003 Palangka Raya dan dapat menjadi suatu 
bahan pertimbangan dalam strategi pemasaran asuransi di masa yang 
akan datang. 
3. Bagi pihak lain, sebagai bahan bacaan dan sumbangan pemikiran 
dalam memperkaya khazanah literatur Ekonomi Syariah bagi 
kepustakaan Institut Agama Islam Negeri Palangka Raya. 
E. Sistematika Penulisan 
Sistematika penulisan pembahasan bertujuan untuk menunjukkan 
rangkaian pembahasan secara sistematis sehingga jelas kerangka skripsi 
yang akan diajukan.  
Penulisan skripsi ini disajikan dalam tiga bab antara lain sebagai 
berikut: 
Bab I adalah Pendahuluan, merupakan bab yang berisikan latar 
belakang masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian, kegunaan 
penelitian dan sistematika penulisan. 
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Bab II adalah Kajian Pustaka, dalam bab ini berisi penelitian 
terdahulu berupa hasil-hasil penelitian sebelumnya dan deskripsi teoritik 
terhadap teori-teori yang bersangkutan dengan judul skripsi ini. 
Bab III adalah Metodologi Penelitian, merupakan bab yang 
membahas tentang waktu penelitian, jenis dan pendekatan penelitian, 
objek dan subjek penelitian, metode pengumpulan data, pengabsahan data 
dan analisis data.  
Bab IV adalah Hasil Penelitian, merupakan pemaparan hasil dan 
pembahasan dari penelitian yang dilakukan berdasarkan rumusan masalah 
yang ada. 
Bab V adalah Penutup, merupakan bagian yang berisi kesimpulan 
dan saran-saran. 
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BAB II 
KAJIAN PUSTAKA 
A. Penelitian Terdahulu 
Studi literatur ini, peneliti mencantumkan beberapa penelitian yang 
telah dilakukan oleh pihak lain sebagai bahan rujukan dalam 
mengembangkan materi yang ada dalam penelitian yang dibuat oleh 
peneliti. Beberapa penelitian sebelumnya yang memiliki korelasi dengan 
penelitian ini adalah:  
Pertama, Wilfridus Delfri Otemusu, 2014 (Skripsi Fakultas 
Ekonomi dan Manajemen Institut Pertanian Bogor) yang berjudul 
“Analisis Strategi Pemasaran Produk Asuransi Kesehatan Tenaga Kerja 
Pada PT. Jamsostek (persero) Cabang Bogor I, Jawa Barat”. Rumusan 
masalah dari penelitian ini terbagi menjadi 3, yaitu bagaimana strategi 
pemasaran yang dilakukan PT, Jamsoste Cabang Bogor I saat ini, faktor-
faktor lingkungan internal (kekuatan dan kelemahan) apa saja yang 
mempengaruhi strategi pemasaran PT. Jamsostek Cabang Bogor I dan 
alternatif strategi pemasaran apakah yang tepat untuk diterapkan sesuai 
dengan keadaan PT Jamsostek Cabang Bogor I. Hasil dari penelitian ini 
adalah bentuk strategi pemasaran di PT. Jamsostek Cabang Bogor I terdiri 
dari; periklanan, Personal Selling, pemasaran langsung, adanya publisitas 
berupa majalah bulanan dan interaktif media melalui situs website resmi 
jamsostek. Strategi dengan nilai daya tarik tertinggi yaitu melakukan 
kegiatan pemasaran langsung yang informatif untuk menarik minat mitra 
10 
 
 
pengusaha dan tenaga kerja. Hubungan antara penelitian ini dengan 
penelitian peneliti adalah memiliki keterkaitan dalam teori pengkajian 
strategi pemasaran produk asuransi yang dilakukan oleh agen.
8
 
Kedua, Leni Puspita Dewi, 2010, (Skripsi Fakultas Ekonomi 
Universitas Sebelas Maret Surakarta) yang berjudul “Peranan Strategi 
Pemasaran Dalam Upaya Meningkatkan Penjualan Produk Jasa Asuransi 
Bumi Putera”. Rumusan masalah dari penelitian ini adalah bagaimana 
strategi pemasaran yang dilaukan Bumi Putera untuk meningkatkan 
penjualan. Hasil penelitian ini menunjukan bahwa dalam memasarkan 
produknya, Bumiputera menerapkan strategi pemasaran STP yang terarah 
meliputi segmentasi, targeting, positioning serta pengembangan marketing 
mix yang terdiri dari produk, harga, promosi dan distribusi. Dalam 
mendistribusikan produknya kepada konsumen, Bumiputera menggunakan 
saluran distribusi tak langsung dan langsung. Untuk saluran distribusi tak 
langsung, Bumiputera menggunakan agen sebagai perantara yang 
berfungsi untuk memudahkan agar produk sampai ke tangan konsumen 
dan memudahkan dalam pembayaran premi. Hubungan antara penelitian 
ini dengan penelitian peneliti adalah memiliki keterkaitan dalam teori 
pengkajian strategi pemasaran produk asuransi yang dilakukan oleh agen.
9
 
                                                          
8
Wilfridus Delfri Otemusu, Analisis Strategi Pemasaran Produk Asuransi Kesehatan 
Tenaga Kerja Pada PT. Jamsostek (persero) Cabang Bogor I, Jawa Barat, Skripsi Sarjana, Bogor: 
Institut Pertanian Bogor, 2014. 
9
Leni Puspita Dewi, Peranan Strategi Pemasaran Dalam Upaya Meningkatkan 
Penjualan Produk Jasa Asuransi Bumi Putera, Skripsi Diploma III, Surakarta: Universitas Sebelas 
Maret Surakarta, 2010.  
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Ketiga, Oktovina Yesi Putranti, 2015 (Skripsi Fakultas Syariah dan 
Hukum Universitas Islam Negeri Syarif Hidayatullah Jakarta) yang 
berjudul “Strategi Pemasaran Agen PT Prudential dalam Mempertahankan 
Loyalitas Nasabah Prulink Syariah”. Rumusan masalah dari penelitian ini 
yaitu bagaimana strategi pemasaran agen PT Prudential dalam 
mempertahankan loyalitas nasabah prulink syariah. Hasil dari penelitian 
ini menjelaskan bahwa beberapa strategi yang dilakukan agen PT 
Prudential dalam mempertahankan loyalitas nasabah cukup berhasil 
dengan pendapatan premi atau laba yang meningkat setiap tahunnya. 
Beberapa strategi yang dilakukan adalah dengan memberikan informasi 
kinerja perusahaan yang terus dilaporkan kepada nasabah dan publik guna 
mengetahui kegiatan perusahaan, memanfaatkan teknologi yang semakin 
maju agar memberi lebih banyak kemudahan untuk nasabah mendapatkan 
informasi yang dibutuhkan, serta terus melakukan komunikasi kepada 
nasabah guna membina hubungan baik jangka panjang dan memperluas 
relasi agen. Hubungan antara penelitian ini dengan penelitian peneliti 
adalah memiliki keterkaitan dalam teori pengkajian strategi pemasaran 
produk asuransi yang dilakukan oleh agen.
10
 
Berdasarkan hasil tinjauan penelitian-penelitian terdahulu, 
penelitian yang dilakukan oleh peneliti dengan judul Strategi Pemasaran 
Asuransi Allisya Protection Plus Pada Mitra Allianz PLA 003 Palangka 
                                                          
10
Oktovina Yesi Putranti, Strategi Pemasaran Agen PT Prudential dalam 
Mempertahankan Loyalitas Nasabah Prulink Syariah, Skripsi Sarjana, Jakarta: Universitas Islam 
Negeri Syarif Hidayatullah, 2015. 
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Raya memiliki karakteristik tersendiri yang berbeda dengan penelitian-
penelitian sebelumnya.  
Berikut ini disajikan tabel perbedaan penelitian peneliti dengan 
penelitian-penelitian sebelumnya. 
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Tabel 2.1 
PERBEDAAN PENELITIAN TERDAHULU 
No. 
Nama 
Peneliti 
Judul 
Penelitian 
Perbedaan Hasil Penelitian 
1 
Wilfridus 
Delfri 
Otemusu 
Analisis 
Strategi 
Pemasaran 
Produk 
Asuransi 
Kesehatan 
Tenaga Kerja 
Pada PT. 
Jamsostek 
(Persero) 
Cabang Bogor 
I, Jawa Barat 
Mengkaji tentang 
strategi pemasaran 
yang dilakukan oleh 
agen dengan 
menggunakan cara 
periklanan, personal 
selling¸ pemasaran 
langsung, adanya 
publisitas berupa 
majalah bulanan dan 
interaktif media 
melalui situs website 
resmi jamsostek 
Bentuk strategi pemasaran di PT. Jamsostek 
Cabang Bogor I terdiri dari; periklanan, 
personal selling  ¸ pemasaran langsung, 
adanya publisitas berupa majalah bulanan 
dan interaktif media melalui situs website 
resmi jamsostek. Strategi dengan nilai daya 
tarik tertinggi yaitu melakukan kegiatan 
pemasaran langsung yang informatif untuk 
menarik minat mitra pengusaha dan tenaga 
kerja. 
2 
Leni 
Puspita 
Dewi 
Peranan 
Strategi 
Pemasaran 
Dalam Upaya 
Meningkatkan 
Penjualan 
Produk Jasa 
Asuransi 
Bumi Putera 
Mengkaji tentang 
strategi pemasaran 
yang dilakukan oleh 
agen dengan 
menggunakan cara 
pemasaran STP yang 
terarah meliputi 
segmentasi, 
targeting, 
positioning, serta 
pengembangan 
marketing mix. 
Bumi Putera dalam memasarkan produknya 
menerapkan strategi pemasaran STP yang 
terarah meliputi segmentasi, targeting, 
positioning, serta pengembangan marketing 
mix yang terdiri dari produk, harga, promosi 
dan distribusi. Bumiputera menggunakan 
saluran distribusi langung dan tak langsung, 
maksudnya dengan menggunakan agen 
sebagai perantara yang berfungsi untuk 
memudahkan agar produk sampai ke tangan 
konsumen dan memudahkan dalam 
pembayaran premi. 
3 
Oktovina 
Yesi 
Putranti 
Strategi 
Pemasaran 
Agen PT 
Prudential 
dalam 
Mempertahan
kan Loyalitas 
Nasabah 
Prulink 
Syariah 
Mengkaji tentang 
strategi pemasaran 
yang dilakukan oleh 
agen dengan 
menggunakan cara 
pemberian informasi 
kinerja perusahaan 
kepada nasabah dan 
publik, 
memanfaatkan 
teknologi, serta terus 
melakukan 
komunikasi kepada 
nasabah. 
Strategi yang dilakukan oleh agen PT 
Prudential dalam mempertahankan loyalitas 
nasabah cukup berhasil dengan pendapatan 
premi atau laba yang meningkat setiap 
tahunnya. Beberapa strategi yang dilakukan 
adalah dengan memberikan informasi kinerja 
perusahaan yang terus dilaporkan kepada 
nasabah dan publik guna mengetahui 
kegiatan perusahaan, memanfaatkan 
teknologi agar memberi banyak kemudahan 
untuk nasabah mendapatkan informasi yang 
dibutuhkan, serta terus melakukan 
komunikasi kepada nasabah guna membina 
hubungan baik jangka panjang dan 
memperluas relasi agen. 
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4 
Dessy 
Aridha 
Strategi 
Pemasaran 
Asuransi 
Allisya 
Protection 
Plus Pada 
Mitra Allianz 
PLA 003 
Palangka 
Raya 
Mengkaji tentang 
strategi pemasaran 
yang dilakukan oleh 
agen dengan 
menggunakan cara 
pemasaran melalui 
website, terjun 
langsung ke 
lapangan dan 
menggunakan 
strategi Referral . 
Para agen di Mitra Allianz PLA 003 
Palangka Raya dalam memasarkan produk 
asuransi Allisya Protection Plus 
menggunakan beberapa strategi yang 
berbeda-beda antara agen yang satu dengan 
agen lainnya, seperti melalui website, terjun 
langsung ke lapangan, maupun 
menggunakan strategi Referral . Hal tersebut 
dilakukan agar pemasaran produk semakin 
meningkat dan lebih menarik para calon 
nasabah untuk bergabung. Para agen juga 
memasarkan produk Allisya Protection Plus 
secara Islami, yaitu seperti cara pemasaran 
yang dilakukan oleh Nabi Muhammad SAW 
yang mana akan meningkatkan pula minat 
calon nasabah terutama yang muslim untuk 
bergabung 
Sumber: Diolah Oleh Peneliti  
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B. Deskripsi Teoritik 
1. Pengertian Asuransi Syariah 
Kata Asuransi berasal dari bahasa Belanda, assurantie, yang 
dalam hukum Belanda disebut Verzekering yang artinya 
pertanggungan. Dari peristilahan assurantie kemudian timbul istilah 
assuradeur bagi penanggung dan geassureerde bagi tertanggung.11 
Asuransi secara umum diartikan sebagai pertanggungan yang 
merupakan terjemahan dari insurance atau verzekering atau 
assurantie, timbul karena adanya kebutuhan manusia. Dalam kamus 
istilah Ekonomi, Keuangan dan Bisnis Syariah, asuransi adalah 
perjanjian antara dua pihak atau lebih, dimana pihak penanggung 
mengikatkan diri kepada tertanggung, dengan menerima premi 
asuransi, untuk memberikan penggantian kepada tertanggung karena 
kerugian, kerusakan atau kehilangan keuntungan yang diharapkan, 
atau tanggung jawab hukum kepada pihak ketiga yang mungkin akan 
diderita penanggung.12 
Asuransi disebut at-ta’min dalam Bahasa Arab, penanggung 
disebut mu’ammin, sedangkan tertanggung disebut mu’amman lahu 
atau musta’min. Men-ta’min-kan sesuatu artinya adalah seseorang 
membayar/menyerahkan uang cicilan untuk agar ia atau ahli warisnya 
mendapatkan sejumlah uang sebagaimana yang telah disepakati, atau 
                                                          
11
Ali Yafie, Asuransi dalam Pandangan Syariat Islam, Menggagas Fiqih Sosial, 
Bandung: Mizan, 1994, h. 205  
12
Man Suparman Sastrawidjaja, Aspek-Aspek Hukum Asuransi, dan Surat Berharga, 
Bandung: PT. Alumni, 1997, h. 1. 
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untuk mendapatkan ganti terhadap hartanya yang hilang. Al Fanjari 
mengartikan asuransi syariah dengan pengertian saling menanggung 
atau tanggung jawab sosial.
13
 Asuransi memiliki beberapa jenis, salah 
satu diantaranya adalah asuransi jiwa.  
Asuransi jiwa yaitu perjanjian asuransi yang memberikan jasa 
dalam pertanggungan yang dikaitkan dengan hidup atau meninggalnya 
seseorang yang dipertanggungkan. Asuransi jiwa yang 
dipertanggungkan adalah risiko yang disebabkan oleh kematian. 
Kematian tersebut mengakibatkan hilangnya pendapatan atas suatu 
keluarga tertentu. Jadi asuransi jiwa adalah asuransi yang bertujuan 
menanggung orang terhadap kerugian finansial yang tidak terduga, 
yang disebabkan karena meninggalnya seseorang terlalu cepat atau 
hidupnya terlalu lama.
14
 
Menurut Robert I. Mehr, asuransi adalah suatu alat untuk 
mengurangi risiko dengan menggabungkan sejumlah unit-unit yang 
berisiko agar kerugian individu secara kolektif dapat diprediksi. 
Kerugian yang dapat diprediksi tersebut kemudian dibagi dan 
didistribusikan secara proporsional di antara semua unit-unit dalam 
gabungan tersebut.15 
Secara baku, definisi asuransi di Indonesia telah ditetapkan 
dalam Pasal 1 Undang-Undang Republik Indonesia Nomor 2 Tahun 
                                                          
13
Muhammad Syakir Sula, Asuransi Syariah (Life and General): Konsep dan Sistem 
Operasional, Jakarta: Gema Insani Press, 2004, h.28-29  
14
Kuat Ismanto, Asuransi Syariah (Tinjauan Asas-asas Hukum Islam), Yogyakarta: 
Pustaka Pelajar, 2009, h. 35-37.  
15
 Muhammad Syakir Sula, Asuransi …, h. 26.   
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1992 Tentang Usaha Perasuransian, “Asuransi atau Pertanggungan 
adalah perjanjian antara dua pihak atau lebih, dimana pihak 
penanggung mengikatkan diri kepada tertanggung, dengan menerima 
premi asuransi, untuk memberikan penggantian kepada tertanggung 
karena kerugian, kerusakan atau kehilangan keuntungan yang 
diharapkan. Atau, tanggung jawab hukum kepada pihak ketiga yang 
mungkin akan diderita tertanggung, yang timbul dari suatu peristiwa 
yang tidak pasti; atau untuk memberikan suatu pembayaran yang 
didasarkan atas meninggal atau hidupnya seseorang yang 
dipertanggungkan.”16 
Dewan Syariah Nasional Majelis Ulama Indonesia (DSN-MUI) 
dalam fatwanya tentang pedoman umum asuransi syariah, memberi 
definisi tentang asuransi. Menurutnya, Asuransi Syariah (Ta’min, 
Takaful, Tadhamun) adalah usaha saling melindungi dan tolong-
menolong di antara sejumlah orang/pihak melalui investasi dalam 
bentuk asset dana atau tabarru’ yang memberikan pola pengembalian 
untuk menghadapi risiko tertentu melalui akad (perikatan) yang sesuai 
dengan syariah. Dari pengertian ini tampak bahwa asuransi syariah 
bersifat saling melindungi dan tolong-menolong yang disebut dengan 
ta’awun, yaitu prinsip hidup saling melindungi dan saling menolong 
                                                          
16
Kuat Ismanto, Asuransi Syariah…,, h.23 
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atas dasar ukhuwah Islamiyah antara sesama anggota peserta asuransi 
syariah dalam menghadapi malapetaka (risiko).
17
 
Dari beberapa pengertian di atas dapat peneliti simpulkan 
bahwa asuransi adalah jasa keuangan yang menghimpun dana dari 
masyarakat melalui pengumpulan premi asuransi dan memberikan 
perlindungan kepada seluruh anggota asuransi terhadap kemungkinan 
timbulnya kerugian karena suatu peristiwa yang tidak pasti di masa 
yang akan datang atau terhadap hidup matinya seseorang. 
2. Dasar Hukum Asuransi Syariah 
Landasan asuransi syariah adalah sumber dari pengambilan 
hukum praktik asuransi syariah. Karena sejak awal, asuransi syariah 
dimaknai sebagai wujud dari bisnis pertanggungan yang didasarkan 
pada nilai-nilai yang ada dalam ajaran Islam, yaitu Al-qur‟an dan 
sunnah Rasul, maka landasan yang dipakai dalam hal ini tidak jauh 
berbeda dengan metodologi yang dipakai oleh sebagian ahli hukum 
Islam, yaitu: 
a. Al-qur’an 
Al-qur‟an tidak menyebutkan secara tegas ayat yang 
menjelaskan tentang praktik asuransi seperti yang ada pada saat ini. 
Hal ini terindikasi dengan tidak munculnya istilah asuransi atau 
takaful secara nyata dalam Al-qur‟an. Walaupun begitu, Al-qur‟an 
masih mengakomodir ayat-ayat yang mempunyai muatan nilai-
                                                          
17
Ibid., h. 30.   
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nilai dasar yang ada dalam praktik asuransi, seperti nilai dasar 
tolong menolong, kerja sama atau semangat untuk melakukan 
proteksi terhadap peristiwa kerugian di masa mendatang. 
Di antara ayat-ayat Al-qur‟an yang mempunyai muatan 
nilai-nilai yang ada dalam praktik asuransi adalah: 
 Surah al-Maa‟idah [5]: 218 
 َّنِإ َوّللا ْاوُقَّ تاَو ِناَوْدُعْلاَو ِْثِْلإا ىَلَع ْاُونَواَع َت َلاَو ىَوْقَّ تلاَو ِّبرْلا ىَلَع ْاُونَواَع َتَو ..."
٢( "ِباَقِعْلا ُديِدَش َوّللا 
Artinya: “Tolong menolonglah kamu dalam (mengerjakan) 
kebaikan dan takwa, dan jangan tolong-menolong dalam 
berbuat dosa dan pelanggaran. Dan bertakwalah kamu 
kepada Allah, sesungguhnya Allah amat berat siksa-
Nya.” 
 
Ayat ini memuat perintah (amr) tolong-menolong 
antarsesama manusia. Dalam bisnis asuransi, nilai ini terlihat 
dalam praktik kerelaan anggota (nasabah) perusahaan asuransi 
untuk menyisihkan dananya agar digunakan sebagai dana sosial 
(tabarru’). Dana sosial ini berbentuk rekening tabarru’ pada 
perusahaan asuransi dan difungsikan untuk menolong salah satu 
anggota yang sedang mengalami musibah.19 
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Departemen Agama RI, Alqur’an dan Terjemahannya, Bandung: CV Penerbit 
Diponegoro, 2005, h. 85. 
19
AM Hasan Ali, Asuransi Dalam Perspektif Hukum Islam, Jakarta: Prenada Media, 
2004, h. 105-106 
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Surah al-Baqarah [2]: 185
20
 
("...َرْسُعْلا ُمُكِب ُدِيُري َلاَو َرْسُيْلا ُمُكِب ُللها ُدِيُري..."٥٤١  
Artinya: “Allah menghendaki kemudahan bagimu, dan tidak 
menghendaki kesukaran bagimu.” (Q.S. Al-Baqarah 
[2]: 185) 
 
Allah menjelaskan bahwa kemudahan adalah sesuatu yang 
dikehendaki oleh-Nya, dan sebaliknya, kesukaran adalah sesuatu 
yang tidak dikehendaki oleh-Nya. Maka dari itu, manusia dituntun 
oleh Allah SWT agar dalam setiap langkah kehidupannya selalu 
dalam bingkai kemudahan dan tidak mempersulit diri sendiri. 
Konteks bisnis asuransi, ayat tersebut dapat dipahami bahwa 
dengan adanya lembaga asuransi, seseorang dapat memudahkan 
untuk menyiapkan dan merencanakan kehidupannya di masa 
mendatang dan dapat melindungi kepentingan ekonominya dari 
sebuah kerugian yang tidak disengaja.21 
b. Hadis  
Hadis tentang menghindari risiko 
 ْوَأ ُلََّكو ََتأَو اَهُلِقَْعأ ِوَّللا َلوُسَر َاي ٌلُجَر َلاَق ُلوُق َي ٍكِلاَم َنْب ِسََنأ ْنَع
)يذمترلا هاور( ْلََّكو َتَو اَهْلِقْعا َلَاق ُلََّكو ََتأَو اَهُقِلُْطأ 
Artinya: “Diriwayatkan dari Anas bin Malik ra bertanya seseorang 
kepada Rasulullah SAW. Tentang (untanya) :“Apa (unta) 
ini saya ikat saja atau langsung bertawakal pada Allah 
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SWT? Bersabda Rasulullah SAW.: Pertama ikatlah unta 
itu kemudian bertawakalah kepada Allah SWT.” (HR. At-
Tirmidzi).22 
 
Hadis tentang anjuran menghilangkan kesulitan seseorang  
 ْنَم َلَاق َمَّلَسَو ِوْيَلَع ُوَّللا ىَّلَص ِّبَِّنلا ِنَع ُوْنَع ُوَّللا َيِضَر َةَر ْيَرُى ْبَِأ ْنَع
 َي ْن ُّدلا ِبَرُك ْنِم ًَةبْر ُك ٍنِمْؤُم ْنَع َسَّف َن ِمْو َي ِبَر ُك ْنِم ًَةبْر ُك ُوْنَع ُللها َسَّف َن ، ا
 َِةرِخْلْاَواَي ْن ُّدلا ي ِف ِوْيَلَع ُللها َر َّسَي ، ٍرِسْع ُم ى َلَع َرَّسَي ْنَمَو ،ِةَماَيِقْلا
23  
Artinya: “Diriwayatkan oleh Abu Hurairah ra, Nabi Muhammad 
SAW bersabda: “Barang siapa yang menghilangkan 
kesulitan duniawinya seorang mukmin, maka Allah SWT 
akan menghilangkan kesulitannya pada hari 
kiamat.  Barang siapa yang mempermudah kesulitan 
seseorang, maka Allah akan mempermudah urusannya 
di dunia dan akhirat”.  (HR Muslim).24 
3. Prinsip-prinsip Asuransi Syariah 
Prinsip-prinsip yang paling utama dalam asuransi syariah yaitu 
prinsip yang berdasarkan saling tolong-menolong antara manusia dan 
memberikan rasa aman dengan sesama. Dalam hal ini, prinsip-prinsip 
umum muamalah yang melandasi asuransi syariah sebagai berikut, 
yaitu:
25
 
a. Ketakwaan (Tauhid) 
Prinsip tauhid adalah dasar utama dari setiap bentuk 
bangunan yang ada dalam syariah Islam. Setiap bangunan dan 
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aktivitas kehidupan manusia harus didasarkan pada nilai-nilai 
tauhidy. Artinya bahwa dalam setiap gerak langkah serta bangunan 
hukum harus mencerminkan nilai-nilai ketuhanan. 
b. Tolong menolong (At-ta’awun) 
Prinsip dasar yang lain dalam melaksanakan kegiatan 
berasuransi harus disadari dengan semangat tolong-menolong 
antara anggota. Seseorang yang masuk asuransi sejak awal harus 
mempunyai niat dan motivasi untuk membantu dengan 
meringankan beban temannya yang pada suatu ketika mendapatkan 
musibah atau kerugian. 
c. Kerja sama (corporation) 
Prinsip kerja sama merupakan prinsip universal yang selalu 
ada dalam literatur ekonomi Islam. Manusia sebagai makhluk yang 
mendapat mandat dari khaliq-Nya untuk mewujudkan kedamaian 
dan kemakmuran dimuka bumi mempunyai dua wajah yang tidak 
dapat dipisahkan satu sama lainnya, yaitu sebagai makhluk 
individu dan sebagai makhluk sosial. 
d. Terpercaya atau jujur (Al-amanah) 
Prinsip amanah dalam organisasi perusahaan dapat 
terwujud dalam nilai-nilai akuntabilitas (pertanggungjawaban) 
perusahaan melalui penyajian laporan keuangan tiap periode. 
e. Kerelaan atau suka sama suka (al-ridha) 
23 
 
 
Kerelaan dapat diterapkan pada setiap anggota asuransi 
agar mempunyai motivasi dari awal untuk merelakan sejumlah 
dana yang disetorkan ke perusahaan asuransi, yang difungsikan 
sebagai dana sosial. Dana sosial memang betul-betul digunakan 
untuk tujuan membantu anggota asuransi yang lain jika mengalami 
bencana kerugian.
26
 
4. Strategi Pemasaran 
a. Pengertian Strategi Pemasaran 
Strategi adalah pendekatan secara keseluruhan yang 
berkaitan dengan pelaksanaan gagasan, perencanaan dan eksekusi 
sebuah aktivitas dalam kurun waktu tertentu.
27
 Menurut Bussines 
Dictionary, pengertian strategi adalah metode atau rencana yang 
dipilih untuk membawa masa depan yang diinginkan, seperti 
pencapaian tujuan atau solusi untuk masalah. Sedangkan menurut 
Siagian menyatakan bahwa strategi adalah serangkaian keputusan 
dan tindakan mendasar yang dibuat oleh manajemen puncak dan 
diimplementasikan oleh seluruh jajaran suatu organisasi dalam 
rangka pencapaian tujuan organisasi tersebut.
28
 
Pemasaran adalah suatu proses perpindahan barang atau 
jasa dari tangan produsen ke tangan konsumen, atau dapat 
dikatakan pula bahwa pemasaran adalah semua kegiatan usaha 
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yang berkaitan dengan arus penyerahan barang dan jasa-jasa dari 
produsen ke konsumen, dalam arti luas pemasaran meliputi pula 
hal-hal yang bersifat abstrak seperti asuransi, surat-surat saham dan 
surat-surat obligasi.
29
 
Pengertian lain dari pemasaran adalah proses sosial dan 
manajerial di mana individu dan kelompok mendapatkan 
kebutuhan dan keinginan mereka dengan menciptakan, 
menawarkan dan menukarkan produk yang bernilai satu sama 
lain.
30
 
Beberapa ahli memberikan bermacam-macam definisi 
tentang pemasaran, antara lain: 
1. Philip dan Duncan: Pemasaran meliputi semua langkah yang 
digunakan atau dipergunakan untuk menempatkan barang-
barang nyata ke tangan konsumen. 
2. W.J. Stanton: Pemasaran meliputi keseluruhan sistem yang 
berhubungan dengan kegiatan-kegiatan usaha, yang bertujuan 
merencanakan, menentukan harga, hingga mempromosikan dan 
mendistribusikan barang-barang atau jasa yang akan 
memuaskan kebutuhan pembeli, baik yang aktual maupun 
potensial. 
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3. P.H. Nystrom: Pemasaran meliputi segala kegiatan mengenai 
penyaluran barang atau jasa dari tangan produsen ke tangan 
konsumen.31 
  Ada empat kegiatan utama yang lazim disebut sebagai 4P 
dalam pemasaran, yaitu: 
1. Product (produk); yang menyangkut pemilihan barang atau jasa 
yang ditawarkan secara tepat. 
2. Price (harga); menyangkut penetapan harga jual barang yang 
sesuai dengan kualitas barang dan dapat dijangkau oleh 
konsumen. 
3. Place (tempat); menyangkut pemilihan cara pendistribusian 
barang dan jasa sehingga sampai ke tangan konsumen. 
4. Promotion (promosi); menyangkut pemilihan kebijaksanaan 
promosi yang tepat, sesuai dengan barang atau jasa yang 
ditawarkan.
32
  
Melihat dari beberapa pengertian dan penjelasan tentang 
strategi dan pemasaran, maka dapat disimpulkan bahwa pengertian 
strategi pemasaran adalah logika pemasaran dan berdasarkan itu, unit 
bisnis diharapkan untuk mencapai sasaran-sasaran pemasarannya. 
Strategi pemasaran terdiri dari pengambilan keputusan tentang biaya 
pemasaran dari perusahaan, bauran pemasaran dan alokasi 
pemasaran. Strategi pemasaran dapat dinyatakan sebagai dasar 
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tindakan yang mengarah pada kegiatan atau usaha pemasaran, dari 
suatu perusahaan, dalam kondisi persaingan dan lingkungan yang 
selalu berubah agar dapat mencapai tujuan yang diharapkan. Strategi 
pemasaran adalah alat fundamental yang direncanakan untuk 
mencapai perusahaan dengan mengembangkan keunggulan bersaing 
yang berkesinambungan melalui pasar yang dimasuki dan program 
pemasaran yang digunakan untuk melayani pasar sasaran tersebut.
33
 
b. Strategi Pemasaran dalam Ekonomi Islam 
Strategi dalam pemasaran merupakan suatu cara untuk 
memenangkan “perang”. Strategi penting dan diperlukan dalam 
bisnis syariah, sepanjang strategi tersebut tidak menghalalkan 
segala cara, tidak melakukan cara-cara bathil, tidak melakukan 
penipuan dan kebohongan dan tidak menzhalimi pihak lain.  
 
Strategi dan taktik memang berbeda tipis dengan “tipu 
daya”, dan tipu daya dilarang dalam Islam karena mengandung 
penipuan, kecurangan dan kezhaliman. Sementara ketiga hal ini 
dilarang oleh Allah. Karena itu, dalam strategi maupun taktik 
pemasaran, haruslah senantiasa terbebas dari tipu daya.
34
 
Value (nilai) pemasaran, yang diciptakan oleh adanya 
merek (brand) yang kuat, pelayanan (service) yang bagus dan 
proses cepat dan tepat merupakan anjuran syariah. Syariat 
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menganjurkan ketika kita memberikan sesuatu kepada orang lain, 
maka berilah yang terbaik, yang bernilai atau memiliki nilai 
(value).  
Suatu perusahaan pertama-tama harus menyelami pasarnya 
dengan cara membuat segmentasi (strategi pemetaan), untuk 
mengidentifikasi kluster para pembeli yang memiliki kesamaan di 
pasar. Menentukan target pasar (strategi memenuhi pasar) 
merupakan langkah berikutnya. Ini merupakan pemilihan segmen 
yang ingin dilayani perusahaan. Kemudian, perusahaan harus 
membangun positioning (penempatan posisi) yang jelas, yaitu 
memenangkan tempat di benak konsumen (buyer’s mind).35 
  Berikut beberapa strategi pemasaran: 
1. Segmentation (Segmentasi) 
Segmentasi memungkinkan kita lebih fokus dalam 
mengalokasikan sumberdaya. Dengan cara kreatif membagi-
bagikan pasar ke dalam segmen-segmen, kita dapat 
menentukan di mana kita dapat memberikan pelayanan terbaik 
dan perusahaan memiliki keunggulan kompetitif yang paling 
besar. Segmentasi yang diikuti oleh pemilihan segmen-segmen 
yang akan dijadikan target pasar perusahaan, menjadi acuan 
dan landasan bagi penetapan positioning. Oleh karena itu, 
segmentasi dapat menjadi faktor kunci untuk memenangkan 
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persaingan dengan melihat pasar dari sudut yang unit dan 
dengan cara yang berbeda dari para pesaing. 
Segmentasi yang akurat adalah segmentasi yang diawali 
dengan riset pasar. Karena itu, kemampuan melakukan riset 
dan segmentasi tentu membutuhkan kecerdasan dan 
kemampuan dalam melakukan antisipasi dan perencanaan ke 
depan. Kemampuan perencanaan yang baik dan matang adalah 
bagian dari anjuran Allah dalam Al-Qur‟an.36 Allah SWT 
berfirman:
37
 
 اَّم   َ  ٌس  َ فَن   َ ُرظن َت  َ لَو  َوَّللٱ  ْاوُقَّ تٱ  ْاوُنَماَء  َني ِذَّلٱ اَهُّ َيأ ا َي
)٥٤( َنوُلَم  َ عَت َابِ   َ  ُيِبَخ َوَّللٱ َّنِإ   َ   َوَّللٱ ْاوُقَّ تٱَو   َ   َ  ٍدَِغل   َ تَمَّدَق 
Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, bertakwalah kepada 
Allah dan hendaklah setiap diri memperhatikan 
(merencanakan) apa yang telah diperbuatnya untuk 
hari esok, dan bertakwalah kepada Allah, 
sesungguhnya Allah Maha Mengetahui apa yang 
kamu kerjakan.” (Q.S. al-Hasyr: 18) 
 
2. Targeting (Target Pasar) 
Suatu perusahaan harus menggunakan empat kriteria; 
ukuran segmen, pertumbuhan segmen, keunggulan kompetitif 
perusahaan dan situasi kompetitif perusahaan. Berdasarkan 
kriteria-kriteria ini, perusahaan harus menyeleksi segmen pasar 
yang cocok dengan tujuan dan sumber dayanya, di mana 
perusahaan mampu mencapai kinerja yang unggul. 
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Pekerjaan targeting atau memilih target pasar adalah 
langkah berikutnya setelah melakukan segmentasi pasar. 
Pekerjaan ini penting, karena kesalahan dalam segmentasi akan 
berpengaruh besar terhadap strategi dan taktik pada komponen 
marketing lainnya.  
Targeting yang penting adalah sejauh mana satu 
perusahaan mampu mengukur kemampuan dan keunggulan 
kompetitif serta sumber daya yang dimiliki. Karena itu, Allah 
tidak pernah membebankan seseorang melainkan sesuai 
dengan ukuran kemampuan yang ia miliki.
38
 
)٢٤٢( ...   َ  اَهَع  َ سُو َّلاِإ اًس  َ فَن ُوَّللٱ ُفِّلَكُي َلا 
Artinya: “Allah tidak membebani seseorang melainkan sesuai 
dengan kesanggupannya.” (Q.S. al-Baqarah: 286).39 
 
3.  Positioning (Penentuan Posisi) 
Positioning adalah pernyataan akan identitas suatu 
produk, jasa, perusahaan, lembaga, orang bahkan negara yang 
bisa menghasilkan keunggulan di benak orang yang ingin 
dicapai. Menentukan posisi produk, suatu perusahaan harus 
memberikan perhatian terhadap empat pertimbangan berikut: 
a) Positioning harus cocok dengan kekuatan perusahaan. 
b) Positioning harus jelas berbeda dengan positioning pesaing. 
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c) Positioning harus diterima secara positif (disukai dan dapat 
dipercaya) oleh para konsumen. 
d) Positioning harus sustainable untuk beberapa waktu.40 
Pada kehidupan para sahabat Nabi SAW sudah dikenal 
secara luas positioning masing-masing sahabat, selain 
kesalehannya kepada Allah. Khalifah Abu Bakar dan Umar 
Ibnul Khaththab dikenal sebagai sahabat Nabi yang negarawan. 
Karena itu, tidak pernah Rasulullah SAW memerintahkan 
kepadanya untuk memimpin perang. Sedangkan, positioning 
Usman bin Affan sebagai sahabat Nabi yang benar-benar 
hartawan, semua hartanya diinfakkan untuk perjuangan Islam. 
Ali bin Abi Thalib dikenal sebagai pemuda yang cerdas dan 
hebat dalam memimpin perang. Begitu juga Khalid bin Walid 
yang sudah melekat positioning-nya sebagai sang Panglima, 
karena belum pernah ada perang yang dipimpinnya kecuali 
dimenangkannya.
41
 
4. Marketing Tactic (Taktik Pemasaran) 
Untuk merealisasikan strategi dan value (nilai) disebut 
taktik, menunjukkan bagaimana suatu perusahaan 
mengkukuhkan dirinya di pasar, di mana peperangan yang 
sebenarnya terjadi. Terdapat tiga elemen taktik; diferensiasi 
(differentiation), bauran pemasaran (marketing mix) dan 
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penjualan (selling). Diferensiasi merupakan taktik inti, karena 
taktik tersebut merupakan dasar untuk menarik konsumen 
aktual dan potensial untuk membeli produk yang ditawarkan 
oleh pesaing. Diferensiasi harus diterjemahkan ke dalam 
bauran pemasaran. Bauran pemasaran dikenal juga sebagai 
penciptaan taktik, karena suatu perusahaan dapat 
menyesuaikan elemen-elemen (produk, harga, tempat dan 
promosi) secara kreatif untuk membedakan (mendiferensiasi) 
produk yang ditawarkan perusahaan. Akhirnya, penjualan 
(selling) merupakan taktik “menangkap (“capture” tactic), 
karena penjualan merupakan satu-satunya elemen yang 
“menangkap” kembali nilai dari pasar melalui penciptaan 
transaksi bisnis.
42
 
Profesionalisme dan kemampuan untuk terjun langsung 
di arena “perang pemasaran” merupakan suatu keharusan. 
Karena itu digambarkan dalam al-Qur‟an bagaimana seorang 
Nabi Syu‟aib dalam merekrut profesional muda yang qowi’ 
(kuat, profesional) dalam menjalankan bisnisnya, sebagaimana 
yang dianjurkan oleh anak gadisnya. 
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Allah SWT berfirman: 
 َّنِإ   َ   ُه  َ رِج  َ   َت  َ سٱ ِتََبأ  َ   َي َاُهُ  ٰ ٮ َد  َ حِإ   َ تَلَاق
)٢٢( ُينَِمأ  َ لٱ ُّىِوَق  َ لٱ َت  َ رَج  َ   َت  َ سٱ ِنَم َر  َ يَخ 
Artinya: “Salah seorang dari kedua wanita itu berkata: “Wahai 
ayahandaku, ambillah sebagai orang yang bekerja 
(pada perusahaan kita), karena sesungguhnya orang 
yang paling baik yang engkau ambil untuk bekerja 
(pada kita) ialah orang yang kuat (profesional) lagi 
terpercaya.” (Q.S. al-Qashash: 26)43 
 
 
5. Differentiation (Diferensiasi) 
Differentiation ada dikelompok taktik bersama 
marketing mix dan selling, karena ketiga elemen inilah yang 
membuat strategi yang bagus benar-benar jadi kenyataan dan 
benar-benar menjadi omset dan profit yang bisa dinikmati. 
Suatu perusahaan dapat membedakan produk yang 
ditawarkannya dalam tiga dimensi: content (apa yang 
ditawarkan), context (bagaimana menawarkannya) dan 
infrastruktur (kemampuan untuk menawarkan). Content 
merupakan bagian terwujud; juga merupakan apa yang aktual 
ditawarkan oleh perusahaan sesungguhnya ditawarkan kepada 
konsumennya. Context merupakan bagian yang tidak terwujud; 
yang berhubungan dengan upaya perusahaan untuk membantu 
konsumennya menerima produknya secara berbeda 
(dibandingkan dengan produk yang ditawarkan oleh pesaing). 
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Dimensi terakhir adalah infrastruktur, terdiri dari teknologi 
dan/atau orang yang mendukung diferensiasi content dan 
context. Dalam al-Qur‟an, Allah kadang-kadang 
mendampingkan dua kegiatan yang berbeda atau berlawanan 
yang sifatnya dikotomi, misalnya mendampingkan antara yang 
satu halal dan yang satu lagi haram.
44
 Allah SWT berfirman: 
"...   َ   ْا  و َبِّرلٱ َمَّرَحَو َع  َ  َبِ  َ لٱ ُوَّللٱ َّلَحَأَو ..." 
Artinya: “Allah telah menghalalkan jual beli dan 
mengharamkan riba. (Q.S. al-Baqarah: 275)45 
 
 
6. Marketing Mix (Bauran Pemasaran) 
Marketing mix merupakan kombinasi variable atau 
kegiatan yang merupakan inti dari sistem pemasaran, variable 
yang dapat dikendalikan oleh perusahaan untuk mempengaruhi 
reaksi para pembeli atau konsumen.
46
 
Untuk membuat diferensiasi tersebut efektif, 
perusahaan harus mengembangkan suatu bauran pemasaran 
yang tepat. Bauran pemasaran meliputi empat komponen yaitu 
produk, harga, distribusi dan promosi. Produk dan harga 
merupakan komponen akses. Untuk mengembangkan bauran 
pemasaran yang efektif, penawaran dan akses (kepada 
konsumen) harus didesain secara integratif. 
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Salah satu yang perlu mendapat sorotan dari sudut 
pandang syariah dalam marketing mix, khususnya promosi 
(promotion), adalah bahwa betapa banyak promosi yang 
dilakukan saat ini melalui berbagai media promosi justru 
mengandung kebohongan dan penipuan. Dari sudut pandang 
syariah, faktor ini yang sangat dominan banyak yang 
bertentangan dengan prinsip-prinsip syariah dalam praktiknya 
di market. 
Prof. Hamzah Ya‟qub dalam bukunya Kode Etik 
Dagang Menurut Islam, mengatakan bahwa salah satu bentuk 
promosi yang dilakukan pada zaman nabi dan mirip-mirip 
dengan yang ada sekarang adalah majasy (promosi palsu), 
yaitu salah satu taktik yang dilakukan oleh perusahaan untuk 
melariskan dagangannya dengan melakukan reklame, promosi 
dan iklan di media (TV, koran) dengan berlebih-lebihan agar 
orang-orang menjadi terkesan dan tertarik untuk membeli. 
Karena iklan dan promosi seperti itu dapat menipu pembeli. 
Promosi yang dibenarkan dalam muamalah berdasarkan 
prinsip Syariah adalah promosi yang jujur, transparan dan 
menjelaskan apa adanya. Di dalamnya tidak terdapat unsur-
unsur kebohongan dan penipuan baik dari segi kuantitas 
maupun kualitas. Pada satu sisi harus menyampaikan apa 
adanya walaupun mungkin tidak akan berdampak luar biasa 
35 
 
 
bagi penjualan karena tidak dibesar-besarkan, namun berkah. 
Tapi pada sisi lain tidak dibenarkan menyampaikan informasi 
yang mengandung kebohongan, apalagi penipuan.
47
 
Selanjutnya dalam menentukan harga (price), 
pendekatan klasik yang sering digunakan adalah melalui 
pendekatan penawaran dan permintaan (supply and demand). 
Akan tetapi, tidak jarang produsen dalam menentukan harga 
terlampau berlebih-lebihan. Hal ini terjadi jika barang tersebut 
dimonopoli suatu perusahan, sehingga dia dapat 
mengendalikan harga semaunya. Akan tetapi, pada bagian lain 
konsumen juga tidak jarang menghargakan suatu barang jauh 
dibawah harga yang sebenarnya. Kedua-duanya tercela dalam 
muamalah yang Islami. Islam mengajarkan sikap tengah-
tengah dalam bersikap, tidak berlebih-lebihan dan tidak pula 
merendah-rendahkan. Kata yang tepat adalah proporsional. 
Islam mengajarkan untuk memerhatikan kualitas dan 
keberadaan suatu produk. Muamalah Islam melarang jual beli 
suatu produk yang belum jelas (gharar) bagi pembeli. 
Pasalnya, disini berpotensi terjadinya penipuan dan 
ketidakadilan terhadap salah satu pihak.  
Elemen yang terakhir dari marketing mix adalah 
tempat/distribusi (place). Pengangkutan merupakan salah satu 
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fungsi yang penting di dalam marketing, dan memberikan 
pengaruh yang sangat besar di dalam pembentukan harga. Hal 
ini telah disinyalir oleh Allah dalam firman-Nya:
48
 
  ِّقِشِب  َّلاِإ  ِويِغِل  َب  ْاُونوُكَت   َ  َّلّ   َ  ٍدَل َب   َلِإ   َ م ُٰڪ َلَاق  َ ثَأ ُلِم  َ حَتَو
 َل  َ يَخ  َ لٱَو )٣(   َ  ٌميِحَّر   َ  ٌفوُءَرَل   َ مُكَّبَر  َّنِإ   َ   ِسُفَنأ  َ لٱ
  َلا اَم  ُقُل  َ خَيَو   َ   َ  ًةَنِيزَو اَىُوب َٰڪ  َ  َترِل َي َِحَ  َ لٱَو َلاَغِب  َ لٱَو
)٤(  َنوُمَل  َ عَت 
Artinya: “Dan dia memikul beban ke suatu negeri yang kamu 
tidak sanggup sampai kepadanya melainkan dengan 
kesukaran-kesukaran yang meletihkan diri, 
sesungguhnya Tuhanmu benar Maha Pengasih lagi 
Penyayang. Dia telah menciptakan kuda, baghal, 
keledai agar kamu tunggangi dan menjadikannya 
perhiasan. Allah menciptakan apa yang kamu tidak 
ketahui.” (Q.S. an-Nahl: 7-8)49 
 
7. Selling (Penjualan) 
Prinsip selling sama sekali tidak menunjuk kepada 
personal selling. Tidak pula terkait dengan aktivitas menjual 
produk kepada pelanggan. Yang dimaksudkan dengan selling 
adalah taktik menciptakan hubungan jangka panjang dengan 
pelanggan melalui produk-produk perusahaan. Ini merupakan 
untuk “integrating company, customer and relationship”. 
Setelah mengembangkan strategi dan menciptakan taktik, 
perusahaan harus mampu menghasilkan return finansial melalui 
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selling. Karena itu, selling merupakan “capture tactic” bagi 
perusahaan. 
50
 
Islam mensyaratkan agar jual beli itu haruslah dengan 
suka rela tanpa paksaan atau tipuan, seperti tersebut dalam ayat 
dan hadis berikut: 
   ى  ڪ َن  َ  َبِ مُكَلٲ َو  َ َمأ  ْا  َ وُل  ڪ  َ َأت َلا ْاوُنَماَء َنيِذَّلٱ اَهُّ َيأ  َ   َي
 َلاَو   َ   َ مُكنِّم   َ  ٍضَار َت نَع ًةَر  َِتِ  َنوُكَت نَأ   َ  َّلاِإ  ِلِط  َب  َ لِٱب
)٢٥( ا  َ  ًميِحَر   َ مُكِب َناَك َوَّللٱ َّنِإ   َ   َ مُكَسُفَنأ ْا  َ وُل ُت  َ قَت 
Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu 
memakan harta di antara kamu dengan jalan bathil, 
melainkan haruslah atas dasar jual beli yang 
berdasarkan suka rela.” (Q.S. al-Nisaa: 29) 
 
8. Marketing Value (Nilai Pemasaran) 
Marketing value adalah bagian yang paling inti dalam 
pemasaran. Kualitas hasil kerja merupakan “output” yang 
dirasakan oleh konsumen, sejauh mana keberhasilan 
pengusaha melayani konsumennya. Kualitas hasil kerja yang 
buruk akan menimbulkan citra yang buruk pula bagi 
pelanggan. Sebaliknya, jika pelanggan puas akan dapat 
berdampak pada meningkatnya hasil keuntungan. Kombinasi 
dari tingkat keuntungan pelanggan yang lebih tinggi dan 
loyalitas pelanggan yang tinggi, menghasilkan atau 
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menciptakan lebih tingginya nilai pelanggan semasa 
hidupnya.
51
 
Menjaga value berarti berusaha memelihara amanah 
yang telah dipercayakan kepadanya. Upaya memelihara 
amanah ini merupakan salah satu prinsip akhlaqul-karimah 
berdasarkan firman Allah SWT: 
 "... َاِلِ  َ َهأ   َ   َلِإ ِت  َن  ََمأ  َ لٱ ْاوُّدَؤ ُت نَأ   َ مُُكرُم  َ َأي َوَّللٱ َّنِإ
)١٤( 
Artinya: “Sesungguhnya Allah menyuruh kamu menunaikan 
amanah kepada ahlinya (yang berhak).” (Q.S. an-
Nisaa: 58)
52
 
 
9. Brand (Merek) 
Ketika kita menentukan positioning dan diferensiasi, 
serta mendukungnya dengan marketing mix dan strategi selling 
yang solid, sebenarnya kita sedang membangun brand. Brand 
dikembangkan melalui penerapan strategy, tactic dan value 
yang tepat; kreativitas dalam menentukan segmentasi dan 
targetting; positioning yang tepat; pengembangan diferensiasi 
yang kuat, yang didukung oleh marketing mix dan strategi 
selling yang sesuai; dan pengembangan service dan process 
yang solid. 
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Brand merupakan cerminan value yang diberikan 
kepada pelanggan. Itulah sebabnya mengapa disebut sebagai 
“value indicator” perusahaan dan produk. Value di sini di 
definisikan sebagai “total get” dibagi dengan “total give”. 
Karena itu, memelihara brand atau nama baik menjadi concern 
dalam bisnis Islami. Pergaulan dan etika dalam bisnis selalu 
dalam koridor yang dibenarkan secara syar‟i, demikian pula 
dalam pola dan teknik-teknik bisnis tidak boleh ada 
penyimpangan dari prinsip-prinsip syariah Islam. Allah 
berfirman:
53
 
 نَأ ًار  َ َمأ  ٰ  ۥ ُُولوُسَرَو ُوَّللٱ ىَضَق اَذِإ ٍةَنِم  َ ؤُم َلاَو   َ  ٍنِم  َ ؤ ُمِل َناَك اَمَو
  ۥ َُولوُسَرَو َوَّللٱ ِص  َ عَي نَمَو   َ  َ مِِىر  َ َمأ   َ نِم ُةَر َيِخ  َ لٱ ُُمَلِ َنوُكَي
)٦٢( ا  َ  ًينِبُّم   َ  ًل  َلَض َّلَض   َ دَق َف 
Artinya: “Dan tidaklah patut bagi laki-laki yang mukmin dan 
tidak (pula) bagi wanita mukmin, apabila Allah dan 
Rasul-Nya telah menetapkan suatu ketetapan, akan 
ada bagi mereka pilihan (yang lain) tentang urusan 
mereka. Barangsiapa mendurhakai Allah dan Rasul-
Nya, maka sungguhlah dia telah sesat, sesat yang 
nyata.” (Q.S. al-Ahzab: 36) 
 
10. Service (Pelayanan) 
Salah satu prinsip muamalah adalah pelayanan. 
Muamalah Islami sangat memperhatikan pelayanan yang baik 
kepada nasabah. Karena itu, Rasulullah SAW pernah 
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mengatakan, “Saidul qaumi khadimuhum (pemimpin itu adalah 
pelayan umat).” Artinya, negara harus menjamin pelayanan 
yang baik kepada masyarakat. Demikian juga dalam bisnis, 
para pengusaha harus dapat dan mampu memberikan servis 
(pelayanan) yang baik jika tidak ingin kehilangan customer. 
Orang yang beriman diperintahkan untuk bermurah 
hati, simpatik, sopan dan bersahabat saat melakukan dealing 
dalam bisnis. Rasulullah telah mengategorikan bahwa orang 
yang beriman adalah orang yang senantiasa bersahabat dengan 
orang lain dan orang lain mudah bersahabat dengannya. Orang 
yang tidak memiliki kualitas seperti ini, akan dijauhkan dari 
nilai-nilai utama 
Al-Qur‟an telah memerintahkan dengan perintah yang 
sangat ekspresif agar kaum muslimin bersifat simpatik, lembut 
dan sapaan yang baik dan sopan manakala dia berbicara dengan 
orang lain. Allah SWT berfirman: 
)٤٦( ... َة  َ وَكَّزلا ْاوُتاَءَو َة  وَلَّصلٱ ْاوُميَِقأَو ا  َ  ًن  َ سُح ِساَّنِلل ْاوُلوُقَو 
Artinya: “Ucapkanlah kata-kata yang baik kepada 
manusia, dirikanlah shalat, tunaikan zakat.” 
(Q.S. al-Baqarah: 83)
54
 
 
Di sini tersirat betapa Allah sangat menganjurkan 
kepada umatnya untuk memberikan pelayanan yang baik dalam 
makna ucapan maupun cara dalam melayani komplain dari 
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nasabah. Allah menegaskan bahwa berselisih, bertengkar dan 
menimbulkan permusuhan adalah terlarang. Karena itu, merek 
perusahaan akan diterima secara positif oleh konsumen jika 
didukung dengan servis (pelayanan) yang memadai. Sekarang 
ini, pelayanan telah menjadi suatu paradigma. Servis tidak 
hanya servis purna jual, tetapi juga servis sebelum penjualan, 
atau bahkan menjadi satu kategori bisnis.
55
  
11. Process (Proses) 
Suatu perusahaan harus sepakat dengan tiga proses 
lintas disiplin, yaitu manajemen jaringan pemasok, manajemen 
aset yang didasarkan pada pasar dan pengembangan produk 
baru. Sasaran dari manajemen jaringan pemasok adalah untuk 
meminimalkan biaya overhead perusahaan lintas jaringan 
pemasok. Sasaran dari manajemen aset yang didasarkan pada 
pasar tersebut seperti pengetahuan tentang kondisi lingkungan 
bisnis dan hubungan antara suatu perusahaan dan 
konsumennya, pemasok, distribusi dan para retail. Akhirnya 
pengembangan produk baru bertujuan untuk memproduksi 
produk-produk dan produksi inovatif untuk mencapai tingkat 
efisiensi yang paling tinggi.
56
 
Proses dalam konteks delivery, Rasulullah SAW telah 
mengantisipasi dalam praktik bisnisnya 14 abad yang lalu, 
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yakni melarang adanya pencegatan terhadap barang-barang di 
tengah jalan sebelum sampai ke pasar. Ini penting supaya tidak 
terjadi manipulasi harga, juga agar barang dapat sampai ke 
lokasi terlebih dahulu, kemudian menentukan harga.  
 
c. Dalil-dalil Pemasaran Syariah 
Jika memperhatikan ruang & lingkup pemasaran, serta 
mencermati definisi-definisi pemasaran diatas, baik definisi para 
pakar seperti Drucker, Kolter, Keegan, maupun definisi yang 
disepakati World Marketing Association (WMA) sebagai definisi 
terkini, pemasaran syariah adalah sebuah disiplin strategis yang 
mengarah proses penciptaan, penawaran dan perubahan values dari 
satu inisiator kepada stakeholders-nya, yang dalam keseluruhan 
proses tidak bertentangan (sesuai) dengan akad dan prinsip-prinsip 
muamalah dalam Islam,  
Dapat disimpulkan bahwa pemasaran sama dengan 
perwakilan (simsar) atau wakalah dalam fikih Islam. Dengan 
demikian, secara syari‟I dalil-dalil tentang pemasaran dengan 
seluruh lingkup atau elemen-elemen pemasaran yang ada di 
dalamnya dapat ditemukan dalam dalil-dalil syar‟i tentang wakalah, 
simsar atau perwakilan.
57
 
Wakalah atau wikalah berarti penyerahan, 
pendelegasian, atau pemberian mandat. Dalam Bahasa Arab, 
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hal ini dapat dipahami sebagai at-tafwidh. Contoh kalimat, 
“aku serahkan urusanku kepada Allah”, mewakili pengertian 
tersebut. Wakalah dapat juga didefinisikan sebagai: 
“penyerahan dari seseorang (pihak pertama/pemberi 
perwakilan), apa yang boleh dilakukan sendiri, dapat 
diwakilkannya kepada yang lain (pihak kedua), untuk 
melakukannya, semasa ia (pihak pertama) masih hidup.”  
Golongan Maliki, syafi‟i dan Hanbali memberi definisi 
wakil sebagai “penyerahan seseorang kepada orang lain 
sesuatu yang bisa ia lakukan terdiri dari perkara-perkara yang 
boleh diwakilkan kepada orang lain, supaya orang tersebut 
melakukan dalam masa hidupnya”. Termasuk disini mewakili 
dalam tindakan atau mengurus sebagai (1) pengacara ke 
mahkamah, (2) wakil dalam penjualan, (3) wakil dalam 
pembelian, (4) mewakili dalam perkawinan, cerai, sewa, gadai, 
dan sebagainya. Wakalah yang dimaksud dalam pembahasan 
bab ini adalah pelimpahan wewenang dari seseorang kepada 
orang lain dalam mengurusi tentang pemasaran dalam suatu 
perusahaan meliputi sebagai berikut. 
a) Strategi pemasaran (yaitu segmentasi, targeting, dan 
positioning). 
b) Taktik pemasaran (yaitu differentiation, marketing mix, 
dan selling). 
44 
 
 
c) Peningkatan value pemasaran (yaitu brand, service, dan 
proses).
58
 
Berikut dalil-dalil syarfi‟i tentang wakalah (perwakilan) 
dalam Al-Qur‟an, Hadist Nabi, dan Ijma‟.59 
a) Al-Qur’an 
"... اًمَكَحَو ِوِلْىأ ْنِم اًمَكَح اوَثَع ْب َاف ..." 
Artinya: “Maka, kirimlah seorang hakim dari keluarga laki-
laki dan seorang hakim dari keluarga wanita.” 
(Q.S. an-Nisaa: 35)
60
 
 
 ُو َت  َنا َم َأ َنُِتُْؤا يِذَّلا ِّدَؤ  ُي ْل  َف ا ًض ْع  َب ْم ُك ُض ْع  َب َن ِم َأ ْن ِإ َف..."
"... ُوَّبَر َوَّللا ِقَّت َي ْلَو 
Artinya: “Maka, jika sebagian kamu mempercayai 
sebagian yang lain, hendaklah yang dipercayai 
itu menunaikan amanatnya dan hendaklah ia 
bertakwa kepada Allah Tuhannya.” (Q.S. al-
Baqarah: 283)
61
 
 
b) Al-Hadits 
Banyak hadits yang dapat dijadikan landasan 
keabsahan wakalah. 
َﺃ َثَع َب مَّلَسَو ِوْيَلَع للها َّلَص للها ُلْوُسَر َّنَﺃ ٍعِفَارَاب َنَِملُجَرَو
)كلم هاور( ِثِرَاْلْا َتِْنب ََةنْوُمْيَم ُهاَجْوَز َِفراَصَْنلأْا 
Artinya: “Bahwa Rasulullah SAW mewakilkan kepada 
Abu Rafi‟ dan seorang Anshar untuk 
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mewakilinya mengawini Maimunah binti al-
Harits.” (HR. Malik dalam “al-muwaththa‟)62 
 
 ْنَع ِّبًِنلا ُتْي ََتأَف َر َبَْيْلْا َلِإ َجْوُُرْلْا ُتْدََرأ َلَاق ُوْنَع ُللها َيِضَر ٍرِباَج
 ُوْنِم ُدُخَف َر َبَْيِبِ ْيِلَِكو َتْي ََتأ اذَذِإ : َلاَق َف َمَّلَسَو ِوْيَلَع ُللهاَّىلَص
)دودوبأ هاور( اًقَسَو َرَشَع َةَسَْخَ 
Artinya: “Dari Jabir r.a. ia berkata: aku keluar pergi ke 
Khaibar lalu aku datang kepada Rasulullah SAW 
maka beliau bersabda: bila engkau datang pada 
wakilku, maka ambillah darinya 15 wasaq (HR. 
Abu Dawud)
63
 
 
Dalam kehidupan sehari-hari, Rasulullah telah 
mewakilkan kepada orang lain untuk berbagai urusan, 
diantaranya adalah untuk membayar utang, mewakilkan 
penetapan had dan membayarkannya, mewakilkan 
pengurusan unta, membagi kandang hewan, dan lain-lain.
64
 
c) Ijma’ 
Wahbah az-Zuhaili mengatakan dari sudut ijma‟, 
para ulama pun bersepakat dengan ijma‟ atas 
dibolehkannya wakalah (perwakilan). Mereka bahkan ada 
cenderung mensunnahkannya dengan alasan bahwa hal 
tersebut termasuk jenis ta‟awun‟ atau tolong menolong atas 
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dasar kebaikan dan takwa. tolong menolong diserukan oleh 
Al-Qur‟an dan disunnahkan oleh Rasulullah. 
Allah berfirman, 
 ِْثْ ِْلإٱ ىَلَع   َ اُونَواَع َت َلاَو  ىَوْقَّ تلٱَو ِّبرْلٱ ىَلَع   َ اُونَواَع َتَو ..."
 ِباَقِعْلٱ ُديِدَش َوَّللٱ َّنِإ َوَّللٱ   َ اوُقَّ تٱَو ِن  َوْدُعْلٱَو 
Artinya: “Dan tolong-menolonglah kamu dalam 
(mengerjakan) kebajikan dan takwa, dan 
jangan kamu tolong menolong dalam 
(mengerjakan) dosa dan permusuhan.” (Q.S. 
al-Maa‟idah: 2)65 
Rasulullah bersabda, 
 ِوْيِخَأ ِنْوَع ْفِ ُدْبَعْلا َناَكاَم ِدْبَعْلا ِنْوَع ْفِ ُللهاَو 
Artinya: “Allah menolong hamba selama hamba 
menolong saudaranya.” (HR Muslim)66 
 
Pendapat pertama menyatakan wakalah adalah 
niabah atau mewakili. Menurut pendapat ini, si wakil tidak 
dapat menggantikan seluruh fungsi muwakkil. Pendapat 
kedua menyatakan wakalah adalah wilayah, karena 
khilafah (menggantikan) dibolehkan untuk mengarahkan 
yang lebih baik, sebagai jual beli, melakukan pembayaran 
secara tunai lebih baik, walaupun diperkenankan secara 
kredit. 
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d) Kaidah Fiqih 
 ُلْصَلأ""اَهِْيْرَْتَ َىلَع ٌلِْيلَد َّل ُدَي ْنَأ َّلاا ُةَحَابِلإا ِةَلَماَعُ
لما فِ  
 Artinya: “Pada dasarnya, semua bentuk muamalah boleh 
dilakukan kecuali ada dalil yang mengharamkannya.”67 
 
5. Karakteristik Pemasar Syariah 
Ada empat karakteristik pemasar syariah yang dapat 
menjadi panduan bagi para pemasar sebagai berikut: 
1. Teistis (Rabbaniyyah) 
Salah satu ciri khas syariah marketing yang tidak 
dimiliki dalam pemasaran konvensional yang dikenal selama 
ini adalah sifatnya yang religius (diniyyah). Jiwa seorang 
syariah marketer meyakini bahwa hukum-hukum syariat yang 
teistis atau bersifat ketuhanan ini adalah hukum yang paling 
adil, paling sempurna, paling selaras dengan segala bentuk 
kebaikan, paling dapat mencegah segala bentuk kerusakan, 
paling mampu mewujudkan kebenaran, memusnahkan 
kebathilan dan menyebarluaskan kemashlahatan.
68
  
Seorang syariah marketer akan segera mematuhi 
hukum-hukum syariah dalam segala aktivitasnya sebagai 
seorang pemasar. Mulai dari melakukan strategi pemasaran, 
memilah-milah pasar (segmentasi), kemudian  memilih pasar 
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mana yang harus menjadi fokusnya (targeting), hingga 
menetapkan identitas perusahaan yang harus senantiasa 
tertanam dalam benak pelanggannya (positioning). Kemudian 
ketika marketer harus menyusun taktik pemasaran, apa yang 
menjadi keunikan dari perusahaannya dibanding perusahaan 
lain (diferensiasi), begitu juga dengan marketing mix-nya, 
dalam mendesain produk, menetapkan harga, penempatan dan 
dalam melakukan promosi, senantiasa dijiwai oleh nilai-nilai 
religius. Marketer harus senantiasa menempatkan kebesaran 
Allah diatas segala-galanya. Apalagi dalam melakukan proses 
penjualan (selling), yang sering menjadi tempat seribu satu 
macam kesempatan untuk melakukan kecurangan dan 
penipuan, kehadiran nilai-nilai religius menjadi sangat 
penting.
69
 
Syariah marketer sangat peduli pula dengan nilai 
(value). Syariah marketing haruslah memiliki value yang lebih 
tinggi dan harus memiliki merek yang lebih baik, karena bisnis 
syariah adalah bisnis kepercayaan, bisnis berkeadilan dan 
bisnis yang tidak mengandung tipu muslihat di dalamnya. 
Syariah marketer selain tunduk kepada hukum-hukum syariah, 
juga senantiasa menjauhi segala larangan-larangannya dengan 
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sukarela, pasrah dan nyaman, didorong oleh bisikan dari dalam 
bukan dari luar. 
2. Etis (Akhlaqiyyah) 
Keistimewaan yang lain dari syariah marketer selain 
karena teistis (rabbaniyyah), juga karena ia sangat 
mengedepankan masalah akhlak (moral, etika) dalam seluruh 
aspek kegiatannya. Sifat etis ini sebenarnya merupakan 
turunan dari sifat teistis. Dengan demikian, syariah marketing 
adalah konsep pemasaran yang sangat mengedepankan nilai-
nilai moral dan etika, tidak peduli apapun agamanya karena 
nilai-nilai moral dan etika adalah nilai yang bersifat universal 
yang diajarkan oleh semua agama.
70
 
Rasulullah saw. pernah bersabda kepada umatnya, 
“Sesungguhnya aku diutus untuk menyempurnakan akhlak 
yang mulia.” Karena itu, sudah sepatutnya ini bisa menjadi 
panduan bagi syariah marketer untuk selalu memelihara moral 
dan etika dalam setiap tutur kata, perilaku dan keputusan-
keputusannya.
71
  
3. Realistis (Al-Waqi’iyyah) 
Pemasaran yang sesuai dengan syariah bukanlah 
konsep yang eksklusif, fanatis, anti modernitas, dan kaku. 
Pemasaran syariah adalah konsep pemasaran yang fleksibel, 
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sebagaimana keluasaan dan keluwesan syariah Islamiyah yang 
melandasinya.  
Seorang pemasar syariah adalah pemasar yang 
profesional dengan penampilan yang bersih, rapi dan 
bersahaja, apapun model pakaian yang dikenakannya. Mereka 
bekerja dengan professional dengan mengedepankan nilai-nilai 
religius, kesalehan, aspek moral, dan kejujuran dalam segala 
aktivitas pemasarannya.
72
  
4. Humanistis (Insaniyyah) 
Humanistis (Al-insaniyyah) adalah bahwa syariah 
diciptakan untuk manusia agar derajatnya terangkat, sifat 
kemanusiaannya terjaga dan terpelihara, serta sifat-sifat 
kehewanannya dapat terkekang dengan panduan syariah. 
Dengan memiliki nilai humanistis ia menjadi manusia yang 
terkontrol, dan seimbang (tawazun), bukan manusia yang 
serakah, yang menghalalkan segala cara untuk meraih 
keuntungan yang sebesar-besarnya. Bukan menjadi manusia 
yang bahagia diatas penderitaan orang lain atau manusia yang 
kering dengan kepedulian sosial. 
Syariat Islam adalah syariah humanistis (insaniyyah). 
Syariat Islam diciptakan untuk manusia sesuai dengan 
kapasitasnya tanpa menghiraukan ras, warna kulit, kebangsaan, 
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dan status. Hal inilah yang membuat syariah memiliki sifat 
universal sehingga menjadi syariat humanistis universal.
73
 
C. Kerangka Pikir 
Lembaga Keuangan Syariah (LKS) menurut Dewan Syariah 
Nasional (DSN) adalah lembaga keuangan yang mengeluarkan produk 
keuangan syariah dan yang mendapat izin operasional sebagai lembaga 
keuangan syariah. Lembaga keuangan syariah memiliki 2 jenis sifat yang 
berbeda antara lain lembaga keuangan syariah bank dan lembaga keuangan 
syariah bukan bank. Salah satu lembaga keuangan syariah non bank adalah 
Asuransi syariah.  
Prospek industri keuangan syariah di Indonesia makin 
menjanjikan termasuk asuransi. Saat ini sedikitnya ada 11 asuransi 
syariah terbaik di Indonesia, diantaranya Allianz Syariah, asuransi 
Takaful, PRUSyariah, asuransi syariah Manulife, dan asuransi syariah 
AIA. Allianz Indonesia merupakan cabang dari Allianz SE asal Jerman 
yang mana merupakan salah satu perusahaan asuransi terbesar di dunia. 
Allianz masuk ke Indonesia pada tahun 1981 dan langsung membuat 
gebrakan dengan produk-produk asuransi yang beragam. Tak hanya dalam 
bidang asuransi jiwa dan kesehatan, namun Allianz juga berkembang di 
bidang employee benefit, dana pensiun dan saving. 
Allianz memiliki sebuah kantor mitra bisnis di kota Palangka Raya 
yaitu PT. Allianz Life Indonesia Mitra Palangka Raya yang berdiri pada 
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tanggal 24 April 2011 di kota Palangka Raya yang awalnya beralamat di 
jalan G. Obos Palangka Raya kemudian pada tanggal 15 September 2011 
menempati gedung baru di jalan Dahlia Komplek PCPR 1 Palangka Raya 
sampai sekarang. Salah satu produk Asuransi Allianz adalah Allisya 
Protection Plus, yaitu produk asuransi plus investasi berbasis syariah 
dengan perlindungan seumur hidup. Program ini memberikan 
perlindungan maksimal atas kejadian yang tidak diharapkan yang dapat 
mempengaruhi kondisi keuangan keluarga sekaligus membantu 
mewujudkan impian masa depan. 
Tingkat kesadaran masyarakat Indonesia berasuransi masih 
tergolong rendah dibandingkan dengan negara lain. Hal tersebut 
dikarenakan asuransi dianggap bukan kebutuhan utama. Padahal jika 
dilihat lebih jauh, asuransi cukup efektif untuk menunjang kualitas hidup 
seseorang. Seiring dengan pesatnya perkembangan zaman, maka semakin 
banyak pertumbuhan asuransi di Indonesia yang secara otomatis akan 
semakin kuat pula persaingannya di bidang pemasaran. Mengingat bahwa 
minat masyarakat Indonesia akan berasuransi pun masih tergolong rendah 
sehingga sangat diperlukan adanya strategi yang kuat dari para agen untuk 
memasarkan asuransi kepada masyarakat dan untuk tetap bertahan 
mengembangkan perusahaan khususnya asuransi Allianz.  
Melihat dari permasalahan tersebut maka peneliti ingin mengetahui 
bagaimana strategi pemasaran yang dilakukan oleh agen Allianz untuk 
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memasarkan produk Asuransi Allisya Protection Plus yang ada di Mitra 
Allianz PLA 003 Palangka Raya. 
Adapun kerangka pikir dalam penelitian ini dapat dilihat pada 
skema berikut:  
 
 
 
 
  
 
Asuransi Allisya Protection Plus pada Mitra 
Allianz PLA 003 Palangka Raya 
 
Strategi Pemasaran yang 
dilakukan oleh Agen Allianz 
 
Strategi Pemasaran Menurut 
Ekonomi Islam 
Hasil Penelitian 
Kesimpulan 
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BAB III 
METODE PENELITIAN 
D. Waktu dan Tempat Penelitian 
1. Waktu Penelitian 
Adapun waktu yang digunakan untuk melakukan 
penelitian selama sembilan bulan terhitung sejak bulan 
November 2017 sampai Agustus 2018.  
2. Tempat Penelitian 
Penelitian ini dilakukan di kantor Mitra Allianz PLA 
003 Palangka Raya Kota Palangka Raya, Jalan Dahlia 
Komplek PCPR I Blok 1D Samping Gedung Dharma Wanita 
Kelurahan Langkai Kecamatan Pahandut Kota Palangka Raya. 
Hal tersebut dilakukan didasarkan pada topik yang diteliti oleh 
peneliti berkaitan dengan strategi pemasaran pada asuransi 
Allisya Protection Plus yang ada di Mitra Allianz PLA 003 
Palangka Raya. 
E. Jenis dan Pendekatan Penelitian 
Penelitian ini merupakan penelitian lapangan atau Field 
Research menggunakan penelitian kualitatif deskriptif. Bogdan dan 
Taylor mendefinisikan metodologi kualitatif sebagai prosedur 
penelitian yang menghasilkan data deskriptif berupa kata-kata 
tertulis atau lisan dari orang-orang dan perilaku yang dapat diamati. 
Pendekatan ini diarahkan pada latar dan individu tersebut secara 
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holistik (utuh). Pendekatan kualitatif deskriptif merupakan metode 
atau cara mengadakan sebuah penelitian seperti halnya penelitian 
non eksperimen yang dari tujuannya diperoleh jenis atau tipe yang 
diambil. Khusus deskriptif merupakan data yang dikumpulkan 
berupa kata-kata, gambar dan bukan angka. Hal ini disebabkan oleh 
adanya penerapan Kualitatif. Selain itu, semua yang dikumpulkan 
berkemungkinan menjadi kunci terhadap apa yang sudah diteliti. 
Salah satu ciri dari kualitatif deskriptif adalah menitikberatkan pada 
observasi dan suasana alamiah (natural setting).74 
Pendekatan kualitatif deskriptif dalam penelitian ini 
dimaksudkan agar dapat mengetahui dan menggambarkan apa yang 
terjadi di lokasi penelitian dengan lugas dan rinci serta berusaha 
untuk mengungkapkan data mengenai strategi pemasaran asuransi 
Allisya Protection Plus yang ada di Mitra Allianz PLA 003 
Palangka Raya. 
F. Subjek dan Objek Penelitian 
1. Subjek Penelitian 
Adapun yang menjadi subjek dari penelitian ini terbagi 
menjadi 2 subjek. Subjek pertama sebagai subjek inti terdiri 
dari 3 orang, yaitu 1 orang Business Partner (Leader Agen) 
dan 2 orang Business Executive (Agen aktif & karyawan) yang 
telah bergabung minimal 6 tahun. Selain itu yang menjadi 
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subjek pendukung atau informan yaitu 3 orang nasabah yang 
terkait dalam pemasaran asuransi Allisya Protection Plus yang 
ada di Mitra Allianz PLA 003 Palangka Raya. 
2. Objek Penelitian 
Adapun objek dari penelitian ini yaitu strategi 
pemasaran asuransi Allisya Protection Plus yang ada di Mitra 
Allianz PLA 003 Palangka Raya. 
G. Metode Pengumpulan Data 
Penelitian ini menggunakan beberapa metode pengumpulan 
data, antara lain: 
1. Observasi  
Observasi adalah metode pengumpulan data melalui 
pengamatan langsung atau peninjauan secara cermat dan 
langsung di lapangan atau lokasi penelitian. Penemuan ilmu 
pengetahuan selalu dimulai dengan observasi dan kembali 
kepada observasi untuk membuktikan kebenaran ilmu 
pengetahuan tersebut.
75
 
Adapun jenis observasi yang digunakan oleh peneliti 
yaitu observasi partisipasi. Observasi partisipasi yang 
dimaksud adalah pengumpulan data melalui observasi terhadap 
objek pengamatan dengan langsung hidup bersama, merasakan 
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serta berada dalam aktivitas kehidupan objek pengamatan.
76
 
Melalui tahap observasi ini peneliti ingin menggali data yang 
berkaitan dengan pokok penelitian yang sedang peneliti 
lakukan yaitu mencakup hal-hal sebagai berikut: 
a. Strategi pemasaran Allisya Protection Plus yang dilakukan 
oleh agen di Mitra Allianz PLA 003 Palangka Raya. 
b. Strategi pemasaran Allisya Protection Plus menurut 
Ekonomi Islam. 
2. Wawancara 
Wawancara adalah percakapan dengan maksud 
tertentu oleh dua pihak, yaitu pewawancara (interviewer) 
sebagai pengaju/pemberi pertanyaan dan yang diwawancarai 
(interviewee) sebagai pemberi jawaban atas pertanyaan itu.
77
 
Menurut Hasan, wawancara dapat didefinisikan sebagai 
“interaksi bahasa yang berlangsung antara dua orang dalam 
situasi saling berhadapan salah seorang, yaitu yang melakukan 
wawancara meminta informasi atau ungkapan kepada orang 
yang diteliti yang berputar di sekitar pendapat dan 
keyakinan.”78 Pada penelitian ini peneliti menggunakan metode 
wawancara mendalam.  
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Wawancara mendalam secara umum adalah proses 
memperoleh keterangan untuk tujuan penelitian dengan cara 
tanya jawab sambil bertatap muka antara pewawancara dengan 
informan atau orang yang diwawancarai, dengan atau tanpa 
menggunakan pedoman (guide) wawancara, dimana 
pewawancara dan informan terlibat dalam kehidupan sosial 
yang relatif lama. Dengan demikian, kekhasan wawancara 
mendalam adalah keterlibatannya dalam kehidupan informan. 
Metode wawancara mendalam (in-deph interview) 
adalah sama seperti metode wawancara lainnya, hanya peran 
pewawancara, tujuan wawancara, peran informan dan cara 
melakukan wawancara yang berbeda dengan wawancara pada 
umumnya. Sesuatu yang amat berbeda dengan metode 
wawancara lainnya adalah bahwa wawancara mendalam 
dilakukan berkali-kali dan membutuhkan waktu yang lama 
bersama informan di lokasi penelitian, hal mana kondisi ini 
tidak pernah terjadi pada wawancara pada umumnya.
79
 
Adapun wawancara yang dimaksud adalah meminta 
informasi secara langsung kepada agen mitra Allianz PLA 003 
Palangka Raya. Adapun pertanyaan saat wawancara ini yaitu 
mengenai data-data yang diinginkan oleh peneliti sehingga 
mendapatkan keterangan secara terperinci mengenai: 
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a. Strategi-strategi pemasaran yang dilakukan oleh agen. 
b. Kesesuaian strategi pemasaran yang dilakukan oleh agen 
dengan ekonomi Islam. 
Adapun data yang ingin didapatkan dari nasabah adalah 
sebagai berikut: 
a. Cara agen pertama kali menawarkan produk kepada 
nasabah. 
b. Pendapat nasabah tentang kesesuaian cara pemasaran agen 
dengan ekonomi Islam. 
3. Dokumentasi 
Dokumentasi merupakan suatu cara pengumpulan data 
yang menghasilkan catatan-catatan penting yang berhubungan 
dengan masalah yang diteliti, sehingga akan diperoleh data 
yang lengkap, sah dan bukan berdasarkan perkiraan.
80
 
Adapun dokumen yang dikumpulkan tersebut bersumber 
dari data-data yang diperoleh dari Kantor Mitra Allianz PLA 
003 Palangka Raya, diantaranya: 
 
 
a. Produk-produk asuransi Allianz 
b. Produk Allisya Protection Plus dan cara pengelolaan 
dananya 
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c. Alur pengajuan klaim asuransi jiwa dan kesehatan Allianz 
H. Pengabsahan Data 
Agar data dalam penelitian ini dapat 
dipertanggungjawabkan maka dalam penelitian ini dibutuhkan 
teknik pengecekan keabsahan data, sehingga peneliti berusaha 
mengadakan pemeriksaan keabsahan data tersebut dengan cara: 
Triangulasi; yaitu teknik pemeriksaan keabsahan data yang 
memanfaatkan sesuatu yang lain di luar data itu untuk keperluan 
pengecekan atau sebagai pembanding terhadap data itu.
81
 
Triangulasi memiliki 4 (empat) teknik, antara lain: 
1. Triangulasi Sumber 
Triangulasi sumber adalah teknik untuk menguji 
kedibilitas data, teknik ini dilakukan dengan cara mengecek 
data yang diperoleh dari berbagai sumber.
82
 
2. Triangulasi Teknik 
Triangulasi teknik untuk menguji kredibilitas data 
dilakukan dengan cara mengecek data kepada sumber yang 
sama dengan teknik yang berbeda. Misalnya data diperoleh 
dengan wawancara, lalu dicek dengan observasi, dokumentasi 
atau kuesioner. Bila dengan tiga teknik pengujian kredibilitas 
data tersebut, menghasilkan data yang berbeda-berbeda, maka 
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peneliti melakukan diskusi lebih lanjut kepada sumber data 
yang bersangkutan atau yang lain, untuk memastikan data 
mana yang dianggap benar, atau mungkin semuanya benar, 
karena sudut pandangnya berbeda-beda.
83
 
3. Triangulasi Waktu 
Waktu juga sering mempengaruhi kredibilitas data. Data 
yang dikumpulkan dengan teknik wawancara di pagi hari pada 
saat narasumber masih segar, belum banyak masalah akan 
memberikan data yang lebih valid sehingga lebih kredibel. 
Untuk itu dalam rangka pengujian kredibilitas data dapat 
dilakukan dengan cara melakukan pengecekan dengan 
wawancara, observasi atau teknik lain dalam waktu atau situasi 
yang berbeda. Bila hasil uji menghasilkan data yang berbeda, 
maka dilakukan secara berulang-ulang sehingga sampai 
ditemukan kepastian datanya.
84
 
4. Triangulasi Teori 
Triangulasi teori dilakukan dengan cara membandingkan 
beberapa teori yang terkait secara langsung dengan data 
penelitian. Menurut Moleong, dengan triangulasi teori ini 
seorang peneliti berasumi bahwa jika analisis telah menguraikan 
pola, hubungan dan menyertakan penjelasan yang muncul dari 
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analisis, maka penting sekali untuk mencari tema atau 
penjelasan pembanding atau penyaring.
85
 
Adapun teknik triangulasi yang digunakan dalam 
penelitian ini adalah pemeriksaan melalui sumber. Teknik 
triangulasi dengan sumber berarti membandingkan dan 
mengecek balik derajat kepercayaan suatu informasi yang 
diperoleh melalui waktu dan alat berbeda, hal ini dapat dicapai 
dengan jalan: 
a. Membandingkan data hasil pengamatan dengan data hasil 
wawancara. 
b. Membandingkan apa yang dikatakan orang didepan umum 
dengan apa yang dikatakannya secara pribadi. 
c. Membandingkan hasil wawancara dengan isi suatu 
dokumen yang berkaitan.
86
 
I. Analisis Data 
Analisis data adalah proses penyederhanaan data ke dalam 
bentuk yang lebih mudah dibaca dan di interprestasikan.
87
Analisis 
data merupakan pengumpulan data dengan mencari dan menata 
secara sistematis catatan yang diperoleh dari hasil observasi, 
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interview dokumentasi serta catatan lapangan, untuk pemahaman 
penelitian tentang objek yang diteliti.  
Miles & Huberman mengemukaan tiga tahapan yang harus 
dikerjakan dalam menganalisis data penelitian kualitatif, yaitu:  
1. Data Reduction (Data Reduksi) 
Langkah reduksi data melibatkan beberapa tahap. Tahap 
pertama, melibatkan langkah-langkah editing, pengelompokan, 
dan meringkas data. Pada tahap kedua, peneliti menyusun kode-
kode dan catatan-catatan mengenai berbagai hal, termasuk yang 
berkenaan dengan aktifitas serta proses-proses sehingga peneliti 
dapat menemukan tema-tema, kelompok-kelompok, dan pola-
pola data. Catatan yang dimaksudkan disini tidak lain adalah 
gagasan-gagasan atau ungkapan yang mengarah pada teorisasi 
berkenaan dengan data yang ditemui. Catatan mengenai data 
atau gejala tertentu dapat dibuat sepanjang satu kalimat, satu 
paragraf, atau mungkin beberapa paragraf. Kemudian pada 
tahap terakhir dari reduksi data, peneliti menyusun rancangan 
konsep-konsep serta penjelasan-penjelasan berkenaan dengan 
tema, pola, atau kelompok-kelompok data bersangkutan. Dalam 
komponen reduksi data ini kelihatan bahwa peneliti akan 
mendapatkan data yang sangat sulit untuk di identifikasi pola 
serta temanya, atau mungkin kurang relevan untuk tujuan 
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penelitian sehingga data-data bersangkutan terpaksa harus 
disimpan (diredusir) dan tidak termasuk yang akan dianalisis. 
2. Data Display (Penyajian Data) 
Komponen kedua yakni penyajian data (data display) 
melibatkan langkah-langkah mengorganisasikan data, yakni 
menjalin (kelompok) data yang satu dengan (kelompok) data 
yang lain sehingga seluruh data yang dianalisis benar-benar 
dilibatkan dalam satu kesatuan, karena dalam penelitian 
kualitatif data biasanya beraneka ragam perspektif dan terasa 
bertumpuk, maka penyajian data (data display) pada umumnya 
sangat diyakini sangat membantu proses analisis. Dalam 
hubungan ini, data yang tersaji berupa kelompok-kelompok atau 
gugusan-gugusan yang kemudian saling dikait-kaitkan sesuai 
dengan kerangka teori yang digunakan. Penting diingat bahwa 
kegagalan dalam mengupayakan display data secara memadai 
akan menyulitkan peneliti dalam membuat analisis-analisis. 
Gambar-gambar dan diagram yang menunjukkan keterkaitan 
antara gejala satu dengan gejala lain sangat diperlukan untuk 
kepentingan analisis data. 
3. Conclusion (Kesimpulan) 
Pada komponen terakhir, yakni penarikan dan pengujian 
kesimpulan (drawing dan verifying conclusions), peneliti pada 
dasarnya mengimplementasikan prinsip induktif dengan 
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mempertimbangkan pola-pola data yang ada dan atau 
kecenderungan dari penyajian data yang telah dibuat. Ada 
kalanya kesimpulan telah tergambar sejak awal, namun 
kesimpulan final tidak pernah dapat dirumuskan secara memadai 
tanpa peneliti menyelesaikan analisis seluruh data yang ada. 
Peneliti dalam kaitan ini masih harus mengkonfirmasi, 
mempertajam, atau mungkin merevisi kesimpulan-kesimpulan 
yang telah dibuat untuk sampai pada kesimpulan final berupa 
proposisi-proposisi ilmiah mengenai gejala atau realitas yang 
diteliti.
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BAB IV 
GAMBARAN UMUM DAN HASIL PENELITIAN 
A. Gambaran Umum Lokasi Penelitian 
1. Sejarah dan Profil Allianz 
Allianz berada di kawasan Asia Pasifik sejak 1917 di pesisir 
Cina dengan menyediakan asuransi kebakaran dan asuransi jasa 
pengangkutan. Saat ini Allianz telah beroperasi pada 14 pasar di 
seluruh kawasan dengan menawarkan layanan asuransi umum, 
asuransi jiwa dan kesehatan serta aset manajemen. Dengan dukungan 
32.000 karyawan, Allianz melayani kebutuhan hampir dari 18 juta 
nasabah di seluruh kawasan ini. Kunci sukses Allianz adalah 
Kemampuan untuk cepat beradaptasi dengan kebutuhan lokal.
89
  
Allianz memulai bisnisnya di Indonesia dengan membuka 
kantor perwakilan di tahun 1981. Pada tahun 1989, Allianz mendirikan 
PT Asuransi Allianz Utama Indonesia, perusahaan asuransi umum. 
Kemudian, Allianz memasuki bisnis asuransi jiwa, kesehatan dan dana 
pensiun dengan mendirikan PT Asuransi Allianz Life Indonesia di 
tahun 1996. 
Kini Allianz Indonesia didukung oleh lebih dari 1.400 karyawan 
dan lebih dari 20.000 tenaga penjualan di lebih dari 100 kantor 
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pemasaran di 53 kota. Kekuatan tersebut ditunjang oleh jaringan mitra 
perbankan dan mitra distribusi lainnya untuk melayani lebih dari 7 juta 
tertanggung di Indonesia. 
Di tahun 2016 Allianz Indonesia mencapai kinerja yang positif 
dengan Pendapatan Premi Bruto (PPB) keseluruhan dari bisnis asuransi 
jiwa, kesehatan dan umum sebesar Rp 10,19 triliun. Bisnis asuransi 
jiwa dan kesehatan pada khususnya membukukan PPB sebesar Rp 9,09 
triliun, sedangkan bisnis asuransi umum meraih PPB sebesar Rp 1,09 
triliun.
90
  
2. Visi, Misi dan Goals Allianz 
a. Visi  
Allianz Indonesia adalah pilihan utama, merk terpercaya 
yang memberikan pengalaman tak terlupakan. 
b. Misi 
Allianz Indonesia dikenal sebagai penyedia perlindungan 
asuransi dan solusi keuangan dengan budaya kinerja tinggi untuk 
mencapai keuntungan berkelanjutan. 
c. Goals 
Perusahaan asuransi yang terpercaya dan diakui di 
Indonesia.
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3. Produk-produk Allianz 
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Allianz memiliki beberapa produk, diantaranya sebagai berikut: 
a. Produk Asuransi Jiwa, yaitu SmartLink Flexi Account Plus, 
SmartLink New Flexi Account, dan SmartLink Maxi Fund Plus. 
b. Produk Asuransi Kesehatan, terdiri dari SmartHealth Maxi Violet, 
SmartMed Premier, Allisya Care, Critical Illness, Allisya Hospital 
and Surgical Care, dan Hospital and Surgical Care. 
c. Produk Asuransi Kumpulan, yaitu Dana Pensiun Lembaga 
Keuangan, Smart Protection, dan Smart Finance. 
d. Produk Asuransi Umum, yaitu Allianz Mobilku, Kartu Proteksiku, 
Dana Kesehatanku, NewTravelPro, dan Allianz Rumahku. 
e. Produk Bancaasurance, yaitu Maybank, BTPN dan HSBC. 
f. Produk Asuransi Syariah, diantaranya Allianz Tasbih, Allisya Maxi 
Fund Plus dan Allisya Protection Plus.
92
 
4. Produk Allisya Protection Plus  
Allisya Protection Plus adalah sebuah program asuransi jiwa 
yang dipadukan dengan investasi berbasis syariah. Allisya Protection 
Plus memberikan perlindungan jiwa hingga seumur hidup, serta dapat 
ditambahkan manfaat proteksi kecelakaan, cacat tetap total, penyakit 
kritis, rawat inap dan pembebasan premi. Investasinya disalurkan pada 
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instrumen-instrumen investasi yang halal dan bersih sehingga Insya 
Allah bernilai berkah
93
. 
Beberapa keunggulan dari produk Allisya Protection Plus antara 
lain sebagai berikut: 
a. Bebas memilih cara pembayaran secara bulanan, kuartalan, 
semester atau tahunan. 
b. Manfaat asuransi bila terjadi musibah berupa santunan asuransi 
plus nilai investasi. 
c. Bebas menentukan masa pembayaran premi. 
d. Dapat ditambahkan dana untuk meningkatkan investasi kapanpun 
bila diinginkan. 
e. Dapat dilakukan penarikan dana untuk memenuhi kebutuhan 
financial atau dalam keadaan darurat. 
f. Dapat ditambahkan jenis perlindungan lainnya kapanpun 
dibutuhkan seperti santunan kecelakaan, penyakit kritis, cacat 
tetap total atau meninggal. 
g. Dapat mengikutsertakan program ini untuk anak-anak, pasangan, 
saudara kandung dan keluarga lainnya.
94
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Berikut adalah tabel manfaat dasar dari Allisya Protection Plus: 
Tabel 4.1 
Manfaat Dasar Allisya Protection Plus 
S
u
m
b
e
r
:
 
D
o
k
umentasi Mitra Allianz PLA 003 Palangka Raya 
Cara pengelolaan dana Allisya Protection Plus sebagai berikut: 
a. Seluruh atau sebagian dari premi yang disetorkan akan 
dialokasikan dan dihitung ke dalam unit dengan menggunakan 
harga unit yang berlaku saat itu. 
b. Nilai inl;;;;;;;;;;;;;;;;;;;;;;;;;;;;;;;;;;;;;;;;;;vestasi diperoleh dari saldo 
unit dikurang biaya-biaya. Harga unit terdiri dari harga jual dan 
harga beli unit yang selisihnya 5%. 
c. Harga unit dapat berubah dari waktu ke waktu tergantung kinerja 
investasi dari fund manager dan kondisi pasar. 
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d. Harga unit dihitung secara harian dan diumumkan setiap hari di 
harian bisnis Indonesia.   
e. Ujrah Asuransi (manfaat asuransi dasar dan tambahan) dan Ujrah 
Administrasi akan dibebankan dengan memotong unit dari saldo 
unit pemegang polis. 
f. Besarnya Ujrah Asuransi ditentukan berdasarkan usia dan jenis 
kelamin peserta, serta besarnya mashlahat asuransi yang dipilih 
oleh peserta. 
g. Tidak ada Ujrah penarikan maupun penebusan polis.  
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Adapun Alur pengajuan dan persyaratan klaim asuransi 
jiwa Allianz, yaitu: 
Gambar 4.1 
Alur Pengajuan Klaim Asuransi Jiwa dan Kesehatan Allianz 
Sumber: Dokumentasi Mitra Allianz PLA 003 Palangka Raya 
Dilihat dari gambar tersebut, maka peneliti akan 
menguraikan alur pengajuan klaim asuransi jiwa dan kesehatan 
Allianz: 
73 
 
 
a. Nasabah terlebih dahulu harus meminta formulir klaim dan 
formulir surat keterangan dokter dari Customer Service atau 
dapat mengunduh formulir klaim dan surat keterangan dokter 
di website resmi Allianz www.allianz.co.id 
b. Nasabah wajib melengkapi formulir klaim dan menyiapkan 
dokumen lainnya, seperti surat keterangan dokter dan 
dokumen penunjang diagnosa dari dokter. 
c. Nasabah menyerahkan formulir dan dokumen pendukung ke 
Allianz. Dokumen pendukung ini berbeda-beda sesuai dengan 
penyebab klaim asuransi jiwa yang diajukan oleh nasabah. 
Penyebab klaim tersebut ada 3 macam, diantaranya: 
1) Klaim meninggal dunia dan meninggal karena kecelakaan 
Pengajuan klaim meninggal dunia, pada umumnya 
diperlukan beberapa dokumen penunjang yang perlu 
dipersiapkan, seperti polis asli, fotocopy identitas 
tetanggung, pemegang polis dan juga ahli waris, surat 
kematian resmi yang dikeluarkan oleh pihak rumah sakit 
atau dokter, akte kematian, formulir klaim meninggal 
dunia yang diisi oleh dokter, formulir pemberitahuan 
nomor rekening bank, surat kuasa isi rekam medis, buku 
polis asli, fotokopi KTP, apabila karena kecelakaan perlu 
melampirkan surat BAP (Berita Acara Pemeriksaan) dari 
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kepolisian, dan dokumen lain yang menunjang jika 
diperlukan. 
2) Klaim Penyakit kritis 
Apabila nasabah mengajukan klaim atas penyakit 
kritis, selain menyiapkan formulir pen gajuan klaim 
penyakit kritis, nasabah juga perlu melengkapi formulir 
pemberitahuan nomor rekening bank, surat kuasa isi 
rekam medis, fotokopi KTP dan surat keterangan dokter 
atas penyakit kritis yang diderita. Namun masih 
dimungkinkan diperlukan dokumen penunjang lain sesuai 
kondisi penyakit kritis yang diajukan seperti copy hasil 
pemeriksaan dan penunjang diagnostik. 
3) Klaim cacat tetap 
Formulir yang harus disiapkan dalam klaim cacat 
adalah formulir klaim cacat yang diisi oleh pemegang 
polis, formulir klaim cacat yang diisi oleh dokter, formulir 
pemberitahuan nomor rekening bank, fotokopi KTP dan 
surat kuasa isi rekam medis. Apabila cacat karena 
kecelakaan perlu melampirkan surat BAP (Berita Acara 
Pemeriksaan) dari kepolisian. Selain dokumen-dokumen 
tersebut, masih dimungkinkan diperlukan dokumen 
penunjang lain sesuai kondisi cacat yang diajukan. 
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d. Jika semua berkas yang diperlukan sudah dilengkapi oleh 
nasabah, selanjutnya Allianz akan melakukan verifikasi data. 
e. Jika data belum lengkap, Allianz akan mengirimkan surat 
pemberitahuan kepada nasabah dengan tembusan ke agen. 
f. Jika data telah lengkap Allianz akan melakukan analisis atas 
klaim yang diajukan. 
g. Selanjutnya jika klaim tersebut disetujui Allianz akan 
melakukan pembayaran klaim, namun jika klaim ditolak 
Allianz akan mengirimkan surat penolakan kepada nasabah.
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B. Hasil Penelitian 
1. Strategi Pemasaran Asuransi Allisya Protection Plus Pada Mitra 
Allianz PLA 003 Palangka Raya 
Untuk mengetahui hasil penelitian mengenai Strategi 
Pemasaran Asuransi Allisya Protection Plus Pada Mitra Allianz PLA 
003 Palangka Raya, akan diuraikan dalam beberapa penyajian data 
dari beberapa agen perusahaan dan nasabah Allianz yang menjadi 
subjek. 
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Berikut ini hasil wawancara dari subjek penelitian tersebut: 
a. Subjek I 
Nama  : W 
Umur  : 52 Tahun  
Jenis Kelamin : Perempuan 
Agama  : Islam 
Pekerjaan : Business Partner Mitra Allianz PLA 003 Palangka 
Raya  
 Ibu W merupakan Business Partner di kantor Mitra Allianz 
PLA 003 Palangka Raya. Peneliti menanyakan kepada Ibu W saat 
melakukan wawancara: Apakah di Allianz ada strategi-strategi 
khusus yang dilakukan oleh agen untuk memasarkan produk 
terutama produk Allisya Protection Plus. Ibu W menjawab: 
 “Kalo strategi khusus dari perusahaan Allianz nya sih tidak 
ada ya mbak menurut saya, soalnya kami juga tidak dituntut 
untuk mengejar target jumlah nasabah tiap bulan atau target 
penjualan polis harus berapa tiap bulan, kami hanya diberi 
pembekalan dan pelatihan tentang bagaimana memasarkan 
produk dengan baik dan bagaimana cara memberikan 
kepuasan serta kepercayaan kepada nasabah. Gitu aja sih 
mbak dari perusahaan Allianz nya, kita fleksibel aja diberi 
kebebasan dalam memasarkan produk asalkan harus sesuai 
aturan yang berlaku juga, apalagi kalo memasarkan produk 
yang syariah sudah pasti harus sesuai syariah juga 
pemasarannya. Tetapi kalo saya pribadi strateginya kita 
harus ketemu orang tiap hari. Ya minimalnya dua orang 
untuk kita jelasin tentang konsepnya asuransi. Artinya, 
seperti saya, saya leadernya kan jadi saya sering dampingin 
supaya agen kita ga salah jual produk, kayak gitu mbak. 
Jadi ya, kalo strategi kita sudah ada panduannya gitu, 
tinggal kita ngikutin. Pertama kalo agen baru ya otomatis 
leadernya yang bimbing, kita langsung ke lapangan, lama-
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lama kan mereka bisa untuk menjelaskan tentang 
asuransinya. Pokoknya kita lebih sering ke lapangan mbak, 
banyaknya ke lapangan kita. Kita juga samakan semua 
strateginya ke semua produk termasuk memasarkan Allisya 
Protection Plus ini.”96 
  Pendapat Ibu W selaku Business Partner atau Leader Agen 
di kantor Mitra Allianz PLA 003 Palangka Raya tentang strategi-
strategi khusus yang dilakukan oleh agen Allianz untuk 
memasarkan produk  dari perusahaan Allianz tidak memberikan 
tuntutan untuk jumlah target nasabah yang didapatkan ataupun 
target penjualan polis dalam sebulan, para agen hanya diberikan 
pembekalan dan pelatihan tentang bagaimana memasarkan produk 
dengan baik dan bagaimana cara memberikan kepuasan serta 
kepercayaan kepada nasabah. Hanya itu saja yang ditetapkan dari 
perusahaan Allianz, para nasabah diberi kebebasan dalam 
memasarkan produk akan tetapi harus sesuai dengan aturan yang 
berlaku di perusahaan, terlebih lagi dalam hal pemasaran produk 
syariah, yang mana sudah pasti pemasarannya harus sesuai syariah 
pula. Ibu W mengatakan bahwa strategi pribadi dari beliau untuk 
memasarkan produk adalah dengan cara langsung terjun ke 
lapangan menemui calon nasabah dan menjelaskan secara rinci 
tentang produk-produk asuransi Allianz. Menurut beliau tidak ada 
strategi khusus dalam memasarkan produk Allisya Protection Plus, 
semua produk dipasarkan dengan strategi yang sama. Di samping 
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itu beliau juga sering mendampingi agen lainnya untuk sekedar 
membantu dan membimbing agen tersebut untuk memasarkan 
produk agar tidak salah jual. 
b. Subjek II 
Nama  : AF 
Umur  : 51 Tahun 
Jenis Kelamin : Laki-laki 
Agama  : Islam  
Pekerjaan : Pengusaha Travel Umroh 
Bapak AF merupakan Business Executive di kantor Mitra 
Allianz PLA 003 Palangka Raya. Peneliti menanyakan kepada 
Bapak AF saat melakukan wawancara: Apakah di Allianz ada 
strategi-strategi khusus yang dilakukan oleh agen untuk 
memasarkan produk terutama produk Allisya Protection Plus. 
Bapak AF menjawab: 
“Kalo dari perusahaan kita diberi semacam pembekalan 
gitu mbak, melalui seminar-seminar dan ada dikasih buku 
panduan juga untuk agen. Terus ada juga yang namanya 
training-training dasar, training-training khusus untuk 
leader. Kalo saya sendiri memasarkan produk itu kadang-
kadang lewat fanbase di allianz jadi saya via online juga 
pemasarannya. Saya juga punya cara lainnya mbak, 
strategi saya pribadi ini. Misalnya ada nasabah yang mau 
ngajak orang, itu kita anggap sebagai premi keluarga, jadi 
ada cashback untuk nasabah yang ngajak itu. Strategi 
Reveral namanya, jadi orang mereferensikan untuk saya, 
dan saya akan berbagi dengan nasabah saya. Jadi nanti 
kalo misalnya nasabah saya berhasil ngajak orang, dia 
harus tetap bayar premi dulu ke kantor pusat, karena kan 
ini strategi saya sendiri ga ada di perusahaan, baru nanti 
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di pertengahan bulan saya ganti uangnya itu via transfer 
bank.”97 
 
Pendapat Bapak AF selaku Business Executive di kantor 
Mitra Allianz PLA 003 Palangka Raya tentang strategi-strategi 
khusus yang dilakukan oleh agen Allianz untuk memasarkan 
produk bahwa perusahaan Allianz memberikan pembekalan kepada 
agen melalui seminar dan training khusus untuk leader dan agen 
serta perusahaan memberikan buku panduan untuk para agen. 
Bapak AF juga mengatakan bahwa strategi beliau untuk 
memasarkan produk ada dua cara, yang pertama beliau 
memasarkan produk secara online melalui fanbase di Allianz. Cara 
kedua yaitu dengan memberikan cashback kepada nasabah yang 
berhasil mengajak orang lain untuk bergabung di Allianz yang 
dinamakan sebagai strategi Reveral. Nasabah yang mendapatkan 
cashback tersebut akan tetap membayarkan premi ke kantor pusat 
terlebih dahulu setelah itu beliau akan mengganti uang nasabah 
tersebut via bank. 
c. Subjek III 
Nama  : SML 
Umur  : 49 Tahun  
Jenis Kelamin : Perempuan 
Agama  : Islam 
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Pekerjaan : Pengusaha Travel Umroh 
Ibu SML merupakan Business Executive di kantor Mitra 
Allianz PLA 003 Palangka Raya. Peneliti menanyakan kepada Ibu 
SML saat melakukan wawancara: Apakah di Allianz ada strategi-
strategi khusus yang dilakukan oleh agen untuk memasarkan 
produk terutama produk Allisya Protection Plus. Ibu SML 
menjawab: 
“Menurut saya dari perusahaan itu fleksibel aja mbak 
bagaimana cara agen memasarkan produk diberi 
kebebasan aja asalkan tetap sesuai aturan yang berlaku di 
perusahaan, kita ada sih mbak dikasih buku panduan untuk 
agen gitu, disitu kan ada aturan-aturan yang boleh dan ga 
boleh dilakukan oleh agen dalam pemasaran produk, ya 
berpegang sama buku itu aja sih kita. Kalo strategi saya 
sendiri sih memasarkan Allisya ini contohnya, kita 
menyampaikan dan menjelaskan ke calon nasabah itu kan 
pastinya untuk nasabah itu milih allisya kan kita 
menyampaikan keunggulan-keunggulannnya dibandingkan 
dengan konvensional. Kita utamakan yang muslim, tapi 
ada juga yang non muslim memilih Allisya ini. Kita 
kedepankan keunggulan-keunggulannya apa dan 
segmennya ke yang muslim dulu, kita arahkan kepada 
membuka mindset orang bahwa asuransi Allisya ini seperti 
RKM, siapa yang dapat musibah berarti kita gotong 
royong membantu.”98 
  
Pendapat Ibu SML selaku Business Executive di kantor 
Mitra Allianz PLA 003 Palangka Raya tentang strategi-strategi 
khusus yang dilakukan oleh agen Allianz untuk memasarkan 
produk menilai bahwa perusahaan Allianz itu fleksibel dikarenakan 
para agen diberi kebebasan dalam cara mereka memasarkan 
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produk, asalkan tetap sesuai dengan aturan perusahaan yang 
berlaku. Para agen diberikan buku panduan khusus dari perusahaan 
yang berisi tentang peraturan dari perusahaan. Beliau memiliki cara 
tersendiri dalam memasarkan produk, yaitu dengan cara 
menjelaskan kepada calon nasabah tentang keunggulan-keunggulan 
produk Allisya dibandingkan dengan yang konvensional dan beliau 
mengutamakan kepada calon nasabah muslim, walaupun ada juga 
beberapa calon nasabah non muslim yang tertarik untuk memilih 
Allisya. Beliau juga menambahkan bahwa beliau mengarahkan 
mindset nasabah tentang asuransi Allisya seperti RKM, artinya 
siapa yang mendapat musibah yang lain (nasabah) harus gotong 
royong membantu.     
 
2. Strategi Pemasaran Menurut Ekonomi Islam   
Untuk mengetahui hasil penelitian mengenai Strategi 
Pemasaran Asuransi Allisya Protection Plus Pada Mitra Allianz 
PLA 003 Palangka Raya menurut Ekonomi Islam, akan diuraikan 
dalam beberapa penyajian data dari beberapa agen perusahaan dan 
nasabah Allianz yang menjadi subjek. 
Berikut ini hasil wawancara dari subjek penelitian tersebut: 
a. Subjek I 
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Peneliti menanyakan kepada Ibu W saat melakukan 
wawancara: Apakah cara anda dalam memasarkan produk sudah 
sesuai dengan ekonomi Islam. Ibu W menjawab: 
“Saya sebagai leader dari agen-agen Allianz di kantor ini 
kan otomatis saya harus mencontohkan kepada yang 
lainnya bagaimana cara memasarkan produk yang baik, 
apalagi yang syariah ini kan, soalnya Allianz syariah ini 
mbak diakui sebagai asuransi syariah terbaik, kemarin juga 
tahun 2016 dapat penghargaan. Kalau ditanya cara 
pemasaran saya udah sesuai atau belum dengan syariah sih 
saya kurang tau ya mbak, soalnya itu kan orang lain yang 
menilai, nasabah dan agen lainnya. Saya semaksimal 
mungkin berusaha untuk memberikan yang terbaik bagi 
nasabah-nasabah saya dan mengajarkan yang baik-baik 
juga tentang pemasaran ke agen-agen saya, berusaha juga 
bagaimana caranya agar benar-benar sesuai syariah, tetapi 
Insya Allah semuanya sudah benar-benar syariah lah 
mbak.” 
Pendapat Ibu W selaku Business Partner di kantor Mitra 
Allianz PLA 003 Palangka Raya tentang cara beliau dalam 
memasarkan produk kemungkinan sudah dapat dikatakan sesuai 
dengan ekonomi Islam. Beliau menjelaskan bahwa sebagai leader 
agen beliau harus mencontohkan yang terbaik kepada agen-
agennya tentang bagaimana cara memasarkan produk yang baik 
terutama produk yang syariah, mengingat bahwa asuransi Allianz 
diakui sebagai asuransi Syariah terbaik dan mendapatkan 
penghargaan pada tahun 2016. Beliau kurang bisa menilai apakah 
cara pemasaran yang telah beliau lakukan sejauh ini sudah sesuai 
dengan syariah ataukah belum karena yang menilai adalah orang 
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lain, akan tetapi beliau berusaha semaksimal mungkin agar benar-
benar sesuai dengan pemasaran syariah. 
b. Subjek II 
Peneliti menanyakan kepada Bapak AF saat melakukan 
wawancara: Apakah cara anda dalam memasarkan produk sudah 
sesuai dengan ekonomi Islam. Bapak AF menjawab: 
“Saya memasarkan Allisya ini saya utamakan ke yang 
orang muslim dulu. Menurut saya sudah sesuai mbak, 
karena memang itu syariah juga sampe ke penempatan unit 
link nya itu penempatan investasi nya itu juga sesuai 
Syariah sesuai dengan aturan dan anjuran Dewan Syariah 
Nasional Majelis Ulama Indonesia. Jadi investasi kita itu 
ga akan dibelikan ke sahamnya perusahaan rokok, 
minuman keras, saham-saham perusahaan perjudian, ga 
diberi kesitu, nah beda sama non Syariah, pokoknya saham 
mana yang menguntungkan yana dibeli. Kalo yang Syariah 
ini pilih-pilih, diinvestasikannya juga ke bank-bank yang 
Syariah.”99  
 
Pendapat Bapak AF selaku Business Executive di kantor 
Mitra Allianz PLA 003 Palangka Raya tentang cara beliau dalam 
memasarkan produk sudah sesuai dengan ekonomi Islam. Beliau 
menjelaskan bahwa dalam memasarkan produk Allisya beliau lebih 
mengutamakan kepada nasabah yang muslim terlebih dahulu.  
Beliau juga menambahkan bahwa pemasaran Allianz sudah sesuai 
syariah karena dalam hal penempatan unit link dan investasinya 
sesuai dengan aturan Dewan Syariah Nasional – Majelis Ulama 
Indonesia (DSN–MUI) dan juga investasinya tidak dibelikan ke 
                                                          
99
Wawancara langsung dengan Bapak AF selaku Agen Mitra Allianz PLA 003 Palangka 
Raya Pada Hari Minggu tanggal 17 Desember 2017 di Kediaman Bapak AF. 
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saham perusahaan rokok, minuman keras, perusahaan perjudian 
dan lain-lain yang dilarang oleh syari‟at Islam, dan 
penginvestasiannya hanya ke bank-bank syariah. Berbeda dengan 
konvensional yang mana konvensional akan memilih dan membeli 
yang lebih menguntungkan.  
c. Subjek III 
Peneliti menanyakan kepada Ibu SML saat melakukan 
wawancara: Apakah cara anda dalam memasarkan produk sudah 
sesuai dengan ekonomi Islam. Ibu SML menjawab: 
“Menurut saya Insya Allah saya udah sesuai ekonomi Islam 
dalam hal pemasaran ini mbak, saya berusaha 
menyampaikan kepada calon-calon nasabah dengan cara 
yang baik, supaya orang tertarik dan mudah diterima orang, 
apalagi kalo memasarkan produk yang syariah kan, 
contohnya kaya Allisya ini ya sebisa mungkin saya 
memasarkannya harus dengan cara yang baik-baik. Kan 
supaya nasabah juga enak kalo mau nanya-nanya atau apa, 
kalo cara kita menyampaikan atau memasarkan produk ke 
nasabah udah baik Insya Allah nasabah juga baik ke kita 
dan dapat kepercayaan penuh dari nasabah.”100 
Pendapat Ibu SML selaku Business Executive di kantor 
Mitra Allianz PLA 003 Palangka Raya tentang cara beliau dalam 
memasarkan produk sudah sesuai dengan ekonomi Islam. Beliau 
menjelaskan bahwa dalam menyampaikan produk kepada nasabah 
beliau berusaha melakukannya dengan cara yang baik, tujuannya 
agar nasabah atau calon nasabah tertarik dan mudah diterima oleh 
calon nasabah, terlebih lagi dalam hal memasarkan produk syariah 
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Wawancara langsung dengan Ibu SML selaku Agen Mitra Allianz PLA 003 Palangka 
Raya Pada Hari Minggu tanggal 17 Desember 2017 di Kediaman Ibu SML.  
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seperti produk Allisya. Beliau percaya jika memasarkan produk 
dengan cara yang baik maka akan mendapat kepercayaan penuh 
dari nasabah. 
d. Subjek IV 
Nama  : LY 
Umur  : 34 Tahun  
Jenis Kelamin : Perempuan 
Agama  : Islam 
Pekerjaan :  Pegawai Swasta 
Ibu LY merupakan nasabah di Kantor Mitra Allianz PLA 
003 Palangka Raya. Peneliti menanyakan kepada Ibu LY saat 
melakukan wawancara: Bagaimana awalnya agen menawarkan 
kepada anda untuk menjadi nasabah Allianz dan apakah cara agen 
memasarkan produk Allianz kepada anda sudah sesuai dengan 
ekonomi Islam. Ibu LY menjawab: 
“Awalnya disuruh bos saya di kantor gabung ke 
Allianz soalnya beliau juga nasabah disitu, terus saya 
ditawarin langsung juga mba sama agen nya, tapi sebelum 
gabung sih saya tanya dulu ada atau nggak yang produk 
syariah, terus agennya bilang ada aja yang syariah cuman 
karna masih baru jadinya nasabah nya masih sedikit, jadi 
ya udah saya ikut gabung aja.” 
 
“Kalo sama agen saya ini sih enak-enak aja dia 
jelasinnya mba, ga bikin repot kita (nasabah) juga, 
soalnya kita cuma disuruh ngisi formulir aja sama disuruh 
buka rekening di Bank Mandiri untuk bayar asuransi via 
debet rekening jadi mudah aja menurut saya. Kalo saya 
mau nanya-nanya segala macam tentang asuransi juga dia 
selalu siap ngasih informasi, kadang-kadang juga bisa 
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datang langsung ke kantor saya. Menurut saya cukup 
bagus sih agen nya dalam hal memasarkan produk dan 
memberi penjelasan ke nasabah tentang produknya. Kalo 
masalah sesuai atau ga sama ekonomi Islam, karna waktu 
itu yang syariah masih baru kan jadi mungkin mereka 
masih belajar untuk menjadi asuransi yang benar-benar 
sesuai syariah, karna kalo dilihat lagi menurut saya masih 
ada beberapa yang kurang sesuai syariah, misalnya dalam 
hal bagi hasil mba, menurut saya masih ada sedikit unsur 
gharar nya, masih kurang menguntungkan bagi nasabah, 
karna waktu itu agen nya bilang ke saya misalnya saya 
berhenti di tengah jalan sebelum jangka waktu 2 tahun, 
saya dapatnya sedikit banget nanti jadi rugi lah saya, 
katanya. Nah menurut saya dalam hal perhitungan 
hasilnya ini mba yang ada gharar nya, selebihnya sih 
bagus-bagus aja.”101 
 
Pendapat Ibu LY selaku nasabah di kantor Mitra Allianz 
PLA 003 Palangka Raya tentang bagaimana awalnya agen 
menawarkan kepada beliau untuk menjadi nasabah Allianz dan 
apakah cara agen memasarkan produk Allianz sudah sesuai dengan 
ekonomi Islam, beliau menjelaskan bahwa awalnya diajak 
bergabung di Allianz oleh bos dikantor dan juga ditawarkan secara 
langsung oleh agen. sebelum bergabung beliau sempat 
menanyakan kepada agen perihal ada atau tidaknya produk syariah 
di Allianz, lalu agen mengatakan bahwa ada juga produk Allianz 
syariah tetapi masih sedikit dikarenakan produk syariah terbilang 
masih baru. Beliau juga mengatakan bahwa cara agen memberikan 
penjelasan tentang Allianz kepada beliau bisa dikatakan mudah 
untuk dipahami dan tidak membuat repot nasabah dikarenakan 
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Wawancara langsung dengan Ibu LY selaku nasabah di kantor Mitra Allianz PLA 003 
Palangka Raya Pada Hari Senin tanggal 20 November 2017 di Kantor Ibu LY. 
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hanya disuruh untuk mengisi formulir saja dan membuka rekening 
di Bank Mandiri untuk membayar asuransi via debet rekening. 
Agen juga selalu siap untuk memberikan informasi yang 
diperlukan dan agen bisa langsung datang ke kantor beliau jika ada 
hal-hal yang ingin ditanyakan. Menurut beliau pemasaran produk 
dan penjelasan yang dilakukan oleh agen kepada nasabah cukup 
bagus. Perihal masalah sesuai atau tidaknya dengan ekonomi 
Islam, beliau memaklumi karena produk syariah di Allianz 
terbilang baru jadi para agen masih belajar untuk menjadikan 
Allianz syariah sebagai asuransi yang benar-benar sesuai dengan 
syariah. Beliau juga menilai bahwa masih ada beberapa hal yang 
kurang sesuai dengan syariah, contohnya dalam hal bagi hasil 
masih terdapat unsur gharar di dalamnya dan merugikan nasabah, 
karena jika nasabah berhenti di tengah jalan sebelum jangka waktu 
2 tahun maka nasabah akan rugi karena hanya mendapat sedikit 
saja, tetapi beliau menegaskan selain dari itu semuanya baik-baik 
saja. 
e. Subjek V 
Nama  : L 
Umur  : 29 Tahun  
Jenis Kelamin : Perempuan 
Agama  : Islam 
Pekerjaan :  Ibu Rumah Tangga 
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Ibu L merupakan nasabah di Kantor Mitra Allianz PLA 
003 Palangka Raya. Peneliti menanyakan kepada Ibu L saat 
melakukan wawancara: Bagaimana awalnya agen menawarkan 
kepada anda untuk menjadi nasabah Allianz dan apakah cara agen 
memasarkan produk Allianz kepada anda sudah sesuai dengan 
ekonomi Islam. Ibu L menjawab: 
“Kemaren itu saya langsung datang ke kantor 
Allianz nya kan, terus minta formulir sama daftar sendiri 
disana, setelah daftar baru agennya datang kerumah saya 
buat jelasin tentang asuransi Allianz dan produk-
produknya juga.” 
 
“Menurut saya pribadi sih udah sesuai sama tata 
acara Islami ya, dari cara mereka menyampaikan, 
menjelaskan, sikap dan perlakuan mereka ke saya sebagai 
nasabah juga baik-baik aja ga ada masalah sih menurut 
saya. Saya juga kalo ada pertanyaan tentang asuransi 
Allianz enak aja nanya-nanya ke mereka, pokoknya 
mereka itu jelasinnya emang detail banget sampai saya 
paham betul pokoknya.
102
 
 
  Pendapat Ibu L selaku nasabah di kantor Mitra Allianz PLA 
003 Palangka Raya tentang bagaimana awalnya agen menawarkan 
kepada beliau untuk menjadi nasabah Allianz dan apakah cara agen 
memasarkan produk Allianz sudah sesuai dengan ekonomi Islam, 
beliau menjelaskan bahwa ketika mendaftar beliau langsung 
mendatangi kantor Allianz dan mengisi formulir pendaftaran, 
setelah itu agen langsung mendatangi rumah beliau untuk 
menjelaskan tentang asuransi Allianz dan produk-produknya secara 
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Wawancara langsung dengan Ibu L selaku nasabah di kantor Mitra Allianz PLA 003 
Palangka Raya Pada Hari Rabu tanggal 21 Februari 2018 di Kediaman Ibu L. 
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rinci. Beliau juga menjelaskan bahwa menurut beliau tata cara agen 
memasarkan produk sudah sesuai dengan tata cara Ekonomi Islam, 
dilihat dari cara agen menyampaikan, menjelaskan, sikap dan 
perlakuan agen terhadap beliau dinilai baik-baik saja tidak ada 
masalah apapun. Jika beliau memiliki pertanyaan seputar asuransi 
Allianz agen langsung menjelaskan secara detail sampai beliau 
memahami dengan baik. 
f. Subjek VI 
Nama  : SJ 
Umur  : 42 Tahun  
Jenis Kelamin : Perempuan 
Agama   : Islam 
Pekerjaan :  Guru TK 
Ibu SJ merupakan nasabah di Kantor Mitra Allianz PLA 
003 Palangka Raya. Peneliti menanyakan kepada Ibu SJ saat 
melakukan wawancara: Bagaimana awalnya agen menawarkan 
kepada anda untuk menjadi nasabah Allianz dan apakah cara agen 
memasarkan produk Allianz kepada anda sudah sesuai dengan 
ekonomi Islam. Ibu SJ menjawab: 
“Awalnya itu saya diajak teman untuk gabung jadi 
nasabah Allianz, teman saya yang ngajak itu nasabah 
Allianz juga kan mbak, nah karena teman saya udah 
ngajak saya jadi nasabah juga, jadinya dia dapat komisi 
dari agen, semacam reward gitu mbak, tapi itu bukan dari 
perusahaan sih tapi emang cara pemasaran agennya 
pribadi aja.” 
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“Kurang tau juga saya mbak, kalo kata mereka yang 
pernah klaim sih baik-baik aja pelayanannya, kalo saya 
kan belum pernah klaim jadinya kurang tau. Tapi saya liat 
sih memang mereka baik-baik aja dalam melayani 
nasabah, sama saya juga baik, ramah, kadang juga kalo 
saya nanya-nanya selalu dijawab dan dijelaskan sedetail-
detailnya sama mereka, mereka yang datang kerumah 
atau ke kantor saya untuk ngasih penjelasannya.”103 
Pendapat Ibu SJ selaku nasabah di kantor Mitra Allianz 
PLA 003 Palangka Raya tentang bagaimana awalnya agen 
menawarkan kepada beliau untuk menjadi nasabah Allianz dan 
apakah cara agen memasarkan produk Allianz sudah sesuai dengan 
ekonomi Islam, beliau menjelaskan bahwa pada awalnya beliau 
diajak oleh kerabat yang juga merupakan nasabah Allianz untuk 
bergabung menjadi nasabah juga, lalu kerabat beliau mendapatkan 
komisi dari agen karena telah mengajak beliau untuk menjadi 
nasabah, dan itu merupakan strategi dari agen pribadi dalam 
memasarkan produk. Beliau juga mengatakan bahwa beliau kurang 
mengetahui perihal sesuai atau tidaknya cara agen memasarkan 
produk sesuai Islami dikarenakan beliau belum pernah mengklaim. 
Tetapi beliau juga mengatakan bahwa menurut nasabah lain yang 
sudah pernah mengklaim bahwa pelayanan agen Allianz baik-baik 
saja. Di samping itu, beliau juga menilai bahwa cara agen melayani 
nasabah baik-baik saja, ramah dan juga ketika beliau memiliki 
pertanyaan selalu dijelaskan dan dijawab secara detail oleh agen, 
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Wawancara langsung dengan Ibu SJ selaku nasabah di kantor Mitra Allianz PLA 003 
Palangka Raya Pada Hari Rabu tanggal 21 Februari 2018 di Kantor Ibu SJ.  
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selain itu agen juga datang langsung ke kantor atau kerumah beliau 
untuk memberi penjelasan lebih lanjut tentang Allianz. 
C. Analisis Penelitian 
1. Strategi Pemasaran Asuransi Allisya Protection Plus Pada 
Mitra Allianz PLA 003 Palangka Raya 
Hasil penelitian peneliti dengan agen Allianz mengenai 
strategi pemasaran disebutkan bahwa perusahaan Allianz tidak 
menentukan atau menuntut strategi khusus kepada para agen untuk 
memasarkan produk Allisya Protection Plus ataupun produk-
produk Allianz lainnya kepada calon nasabah, semuanya 
diserahkan kepada agen itu sendiri, agen diberi kebebasan untuk 
memasarkan produk. Dalam hal ini bukan berarti agen bisa 
sepenuhnya bebas dalam melakukan pemasaran, akan tetapi diberi 
beberapa persyaratan dan juga panduan oleh perusahaan yang 
disampaikan melalui seminar dan pertemuan dalam bentuk buku 
panduan untuk agen. Di dalam buku tersebut dijelaskan beberapa 
kode etik sebagai agen Allianz, hal-hal yang harus dilakukan dan 
tidak boleh dilakukan oleh agen, serta beberapa informasi seputar 
produk agar agen benar-benar memahami semua produknya 
sebelum memasarkan langsung kepada calon nasabah. Jika agen 
melanggar kode etik yang telah dijelaskan di dalam buku panduan, 
maka agen tersebut akan dikenakan sanksi yang belaku sesuai 
pelanggaran yang dilakukan.  
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Menurut analisa dari peneliti, para agen di Mitra Allianz 
melakukan beberapa strategi pemasaran seperti yang sudah peneliti 
paparkan pada Bab II. Beberapa strategi tersebut adalah sebagai 
berikut: 
a. Segmentation atau membagi-bagikan pasar kedalam beberapa 
segmen. Adapun pada penelitian ini peneliti menganalisis 
bahwa para agen juga melakukan segmentasi sebelum 
memasarkan produk Allisya Protection Plus kepada nasabah. 
Para agen terlebih dahulu menentukan kemana produk Allisya 
Protection Plus akan dipasarkan atau ditawarkan, yaitu 
memasarkan kepada oarng dewasa yang beragama Islam 
terlebih dahulu, hal ini bertujuan agar pemasarannya menjadi 
lebih efektif. 
b. Targeting atau memilih target pasar. Pada penelitian ini peniliti 
menganalisis bahwasanya dalam memasaran produknya agen 
Allianz terlebih dahulu menentukan sasaran yang akan dituju, 
seperti mengutamakan calon nasabah yang beragama Islam 
untuk bergabung di Allianz. 
c. Positioning atau menentukan posisi yang tepat. Dalam hal ini 
para agen juga melakukan positioning sebelum menawarkan 
produk kepada calon nasabah. Para agen terlebih dahulu 
menanyakan keadaan calon nasabah, meliputi kesehatan, 
perekonomian, dan pekerjaan. Hal ini bertujuan agar agen 
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allianz bisa memberikan atau merekomendasikan produk yang 
tepat untuk nasabah sesuai dengan kemampuan atau keadaan 
nasabahnya. 
d. Marketing Tactic (Taktik Pemasaran). Para agen menggunakan 
beberapa taktik untuk menarik calon nasabah untuk bergabung 
di Allianz. Beberapa taktik tersebut adalah: 1) Memanfaatkan 
social media untuk memasarkan produk Allisya Protection 
Plus, 2) Melakukan pemasaran secara langsung di lapangan, 
seperti mengadakan pertemuan atau diskusi dan 3) 
menggunakan strategi referral, maksudnya jika nasabah 
berhasil merekrut nasabah baru, otomatis nasabah yang 
mengajak tersebut akan mendapatkan keuntungan dari agen 
berupa gratis biaya premi satu bulan/satu orang nasabah baru. 
Dari ketiga strategi ini yang paling efektif dalam menarik 
nasabah baru menurut peneliti adalah strategi referral, karena 
ada keuntungan yang didapat oleh kedua belah pihak. 
e. Differentiation atau diferensiasi. Hal ini berkaitan dengan 
marketing mix dan selling. Strategi ini dilakukan oleh para agen 
Mitra Alianz PLA 003 Palangka Raya agar produk-produknya 
berbeda dengan produk asuransi pesaing. Perbedaan tersebut 
meliputi jenis produk yang ditawarkan sangat beragam, cara 
menawarkan produk kepada nasabah menggunakan beberapa 
strategi khusus serta kemampuan agen dalam menawaran 
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produk tersebut sudah bisa dikatakan profesional. Ketiga 
elemen ini telah agen kuasai sehingga bisa dengan mudah 
untuk menambah calon nasabah baru yang bergabung. 
f. Marketing Mix atau bauran pemasaran. Terdiri dari empat 
komponen yaitu produk, harga, distribusi dan promosi. Empat 
komponen tersebut dipakai oleh agen, yang pertama yaitu 
produk. Semua produk yang ditawarkan oleh agen sangat 
bermanfaat bagi nasabah karena untuk memproteksi diri 
nasabah di masa yang akan datang. Komponen kedua yaitu 
harga, harga/premi bulanan produk Allisya Protection Plus 
yang dibebankan kepada nasabah sangat ringan dan terjangkau 
sehingga tidak memberatkan nasabah. Komponen yang ketiga 
yang dilakukan oleh agen adalah promosi. Promosi yang 
dilakukan pun juga sesuai dengan apa adanya, tidak dilebih-
lebihkan dan tidak ada unsur tipu menipu. Komponen yang 
terakhir adalah distribusi. Dalam hal ini adalah distribusi 
keagenan. Hal ini terbilang sabgat potensial dan efektif karena 
penjualan asuransi lebih banyak terjadi melalui tatap muka, 
karena calon nasabah bisa langsung meminta penjelasan secara 
lebih rinci dari agen sehingga berpeluang besar calon nasabah 
tersebut akan tertarik untuk bergabung. 
g. Selling atau taktik penjualan untuk menciptakan hubungan 
jangka panjang dengan pelanggan melalui produk perusahaan. 
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Strategi ini juga dilakukan oleh agen di Mitra Allianz PLA 003 
Palangka Raya. Para agen selalu berusaha menawarkan atau 
memberikan produk yang terbaik kepada semua nasabah, 
terutama produk Allisya Protection Plus, hal ini dimaksudkan 
agar terciptanya hubungan jangka panjang yang saling 
menguntungkan antara perusahaan Allianz dan nasabah. 
Keuntungan yang dimaksud adalah keuntungan finansial untuk 
perusahaan Allianz dan keuntungan proteksi diri di masa depan 
untuk nasabah.  
h. Marketing value atau nilai pemasaran Para agen selalu 
mengutamakan nilai dari kepuasan nasabah, hal tersebut 
terbukti karena banyak nasabah yang merasa puas dengan 
pelayanan agen sehingga banyak nasabah yang memilih untuk 
tetap bergabung di Allianz. 
i. Brand atau membangun merek. Strategi ini juga telah 
dilakukan semaksimal mungkin oleh agen, hal tersebut terbukti 
dengan semakin besar dan terkenalnya brand Allianz hingga ke 
seluruh dunia dan makin hari perkembangannya semain pesat 
mengalahkan asuransi-asuransi lainnya. Hal ini tidak terlepas 
peran serta kerja keras dari seluruh pihak yang tergabung di 
perusahaan Allianz, khususnya agen di Mitra Allianz PLA 003 
Palangka Raya. 
96 
 
 
j. Service atau pelayanan. Para agen selalu mengutamakan 
pelayanan yang terbaik kepada seluruh nasabah ataupun calon 
nasabah. Semua agen di Mitra Allianz PLA 003 Palangka Raya 
selalu berusaha melayani nasabah maupun calon nasabah 
dengan sikap yang santun, beretika baik, dan selalu ramah 
sehingga calon nasabah akan tertarik untuk bergabung dan 
nasabah yang terdahulu akan memilih untuk menjadi nasabah 
tetap Allianz. 
k. Process atau proses. Poin ini tidak kalah penting dengan poin-
poin lainnya karena hal ini menyangkut bagaimana produk-
produk Allianz bisa sampai dengan baik kepada nasabah. Para 
agen tidak sembarangan dalam hal menjual produk kepada 
nasabah, harus melalui proses yang matang. Proses yang 
dilakukan agen dalam memasarkan produk kepada nasabah 
adalah mengetahui terlebih dahulu tentang keadaan lingkungan 
mana saja yang diperkirakan akan dengan mudah mendapatkan 
nasabah baru, ketika sudah mendapatkan calon nasabah, para 
agen akan melakukan penggalian informasi tentang calon 
nasabah tersebut, jika dirasakan sudah tepat barulah agen 
tersebut akan direkrut menjadi nasabah baru. Hal ini bertujuan 
agar para agen mendapatkan nasabah yang benar-benar ingin 
bergabung di asuransi Allianz, bukan yang hanya bermain-
main atau setengah hati saja. 
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Beberapa cara pemasaran yang telah dilakukan para agen 
tersebut memberikan hasil yang baik bagi perusahaan Allianz, hal 
tersebut dapat dibuktikan dengan semakin bertambahnya jumlah 
nasabah yang tertarik dan bergabung menjadi anggota di mitra 
Allianz PLA 003 Palangka Raya dan saat ini sudah lebih dari 3.000 
nasabah yang bergabung. 
2. Strategi Pemasaran Asuransi Allisya Protection Plus Pada 
Mitra Allianz PLA 003 Palangka Raya Menurut Ekonomi 
Islam 
Hasil penelitian peneliti dengan agen dan nasabah Allianz 
mengenai strategi pemasaran menurut ekonomi Islam disebutkan 
bahwa para agen berusaha memasarkan produk kepada calon 
nasabah dengan cara yang sesuai syariah. Dalam memasarkan 
produknya, agen akan berusaha memberikan pelayanan yang baik 
kepada calon nasabahnya agar mendapat kepercayaan dan 
penilaian yang baik dari nasabahnya. Para agen menjelaskan 
kepada peneliti bahwa dalam memasarkan produk Allisya 
Protection Plus harus dilakukan dengan cara yang benar-benar 
sesuai ekonomi Islam, karena produk ini merupakan produk 
Allianz Syariah, tetapi bukan berarti hanya kepada produk yang 
syariah saja, akan tetapi kepada produk yang konvensional juga. 
Menurut penilaian dari beberapa nasabah yang telah peneliti 
wawancarai, rata-rata mereka menilai bahwa para agen sudah bisa 
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dikatakan sesuai syariah dari cara mereka menawarkan produk, 
menjelaskan produk, dan sebagainya. Mereka menilai dari awal 
menjadi nasabah Allianz mereka diberikan pelayanan yang terbaik 
dari agennya. Tidak ada keluhan dari nasabah terkait dengan cara 
pemasaran yang dilakukan oleh agen, dengan kata lain agen sudah 
mendapat kepercayaan penuh dari nasabah-nasabahnya.  
Selama penelitian yang dilakukan, peneliti menilai bahwa 
semua agen tersebut memiliki keempat karakteristik pemasar 
syariah seperti yang telah dijelaskan di Bab II.  
Poin yang pertama yaitu Teistis (Rabbaniyyah), sikap ini 
dimiliki oleh agen karena dalam memasarkan produk asuransi para 
agen selalu berpedoman kepada tata cara pemasaran secara 
ekonomi Islam, seperti perihal mana yang boleh dilakukan dan 
mana yang tidak boleh dilakukan dalam kegiatan memasarkan 
produk, hal tersebut juga telah diatur dalam Buku Pedoman yang 
dimiliki oleh semua agen Allianz.  
Poin kedua yaitu Etis (Akhlaqiyyah), sikap ini juga terdapat 
dalam diri Agen Mitra Allianz PLA 003 Palangka Raya, peneliti 
menilai bahwa semua agen yang peneliti temui pada saat penelitian 
memiliki sikap Akhlaqiyyah, hal tersebut terbukti ketika penelitian 
sedang berlangsung, para agen memiliki sikap yang santun, 
beretika baik, selalu ramah dan sabar dalam memberikan semua 
informasi yang diperlukan oleh peneliti. 
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Poin ketiga yang dimiliki oleh agen yaitu sikap realistis (Al-
Waqi’iyah). Para agen selalu menyampaikan segala informasi 
tentang asuransi Allianz beserta produk-produknya dengan jujur 
apa adanya, tidak ada yang dirahasiakan atau ditutup-tutupi dari 
nasabah maupun peneliti. Semua informasi yang disampaian sesuai 
dengan realita, baik itu tentang kelebihan maupun kekurangan dari 
asuransi Allianz dan produk Allisya Protection Plus. Para agen pun 
juga selalu mengedepankan nilai-nilai religius dalam 
menyampaikan semua informasi yang diperlukan oleh nasabah dan 
peneliti. 
Poin yang terakhir yaitu Humanistis (Insaniyyah). Para agen 
juga memiliki sikap ini karena menurut penilaian dari nasabah, 
para agen selalu memberikan pelayanan yang terbaik kepada 
nasabahnya, tanpa memandang status sosial, pekerjaan, agama dan 
lain lain. Para agen juga memiliki kepedulian sosial yang tinggi, 
hal tersebut terbukti ketika ada agen yang sedang tidak memiliki 
uang untuk membayar premi bulanan, lalu agen memberikan 
kemudahan kepada nasabah dengan cara strategi referral, yaitu 
nasabah tersebut mencari calon nasabah baru untuk bergabung di 
Allianz, setelah itu nasabah tersebut akan mendapatkan keuntungan 
berupa gratis biaya premi 1 bulan/1 nasabah baru yang bergabung. 
Melihat dari beberapa penjelasan diatas peneliti 
menganalisis bahwa ada 2 poin yang menurut peneliti kurang 
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sesuai dengan prinsip ekonomi Islam tentang strategi pemasaran 
dan karakteristik pemasar syariah, poin yang pertama yaitu dalam 
hal proses di poin strategi pemasaran. Seperti yang sudah peneliti 
jelaskan di atas bahwa ada salah satu agen yang menggunakan 
strategi referral, maksudnya disini adalah jika nasabah Allianz bisa 
merekrut satu atau lebih nasabah baru maka nasabah tersebut akan 
mendapatkan keuntungan. Jika dilihat dari ekonomi konvensional 
hal ini tidak ada masalah karena kedua belah pihak sama-sama 
mendapatkan keuntungan. Namun jika dilihat dari sudut pandang 
ekonomi Islam, terutama poin proses dalam strategi pemasaran 
pada bab II, disebutkan bahwa pada zaman Rasululah SAW, 
melarang adanya pencegatan terhadap barang-barang di tengah 
jalan sebelum sampai ke pasar. Hal ini peneliti samakan dengan 
kasus strategi referral yang dilakukan oleh salah satu agen Mitra 
Allianz PLA 003 Palangka Raya. Peneliti menilai bahwa strategi 
tersebut membuat nasabah baru yang hendak bergabung harus 
mendaftar melalui nasabah terlebih dahulu barulah disampaikan 
kepada agen, yang mana prosesnya menjadi agak rumit dan malah 
menjadi seperti pencegatan ditengah jalan seperti pada zaman 
Nabi, dan juga hal tersebut dilarang oleh Islam. 
Adapun poin yang kedua yaitu dalam hal karakteristik 
pemasar syariah poin etis (Akhlaqiyyah). Memang dalam hal cara 
pelayanannya para agen sudah memberikan yang terbaik kepada 
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nasabah dan sudah bisa dikatakan sesuai dengan ekonomi Islam. 
Namun yang peneliti lihat, agen wanita di kantor mitra Allianz 
tersebut tidak memakai penutup aurat atau hijab. Hal ini sangat 
disayangkan mengingat para agen tersebut menawarkan produk 
asuransi syariah, sehingga terkesan tidak cocok dan ditakutkan 
akan memberikan kesan negatif di mata nasabah. 
Walaupun masih terdapat beberapa hal yang kurang sesuai 
dengan prinsip ekonomi Islam, para agen sudah berusaha menjadi 
pemasar atau marketer yang sesuai dengan syariah dalam 
memasarkan produk Allisya Protection Plus dan produk-produk 
Allianz lainnya kepada calon nasabah dengan berpegang kepada 
empat karakteristik pemasar syariah dan strategi pemasaran 
menurut ekonomi Islam. 
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BAB V 
PENUTUP 
A. Kesimpulan 
Dari hasil penelitian tentang strategi pemasaran asuransi Allisya 
Protection Plus pada Mitra Allianz PLA 003 Palangka Raya, maka dapat 
disimpulkan sebagai berikut: 
1. Strategi pemasaran asuransi Allisya Protection Plus pada Mitra Allianz 
PLA 003 Palangka Raya yang dilakukan oleh agen tidak ditentukan 
oleh perusahaan, namun para agen diberikan beberapa persyaratan dan 
kode etik agen dari Allianz berupa buku panduan. Para agen di Mitra 
Allianz dalam memasarkan produknya melakukan beberapa strategi 
pemasaran sebagai berikut: Segmentasi (Segmentation), Target Pasar 
(Targetting), Penentuan posisi (Positioning), Taktik Pemasaran 
(Marketing Tactic), Diferensiasi (Differentiation), Bauran Pemasaran 
(Marketing Mix), Penjualan (Selling), Nilai Pemasaran (Marketing 
Value), Merek (Brand), Pelayanan (Service) dan Proses (Process). 
2. Strategi pemasaran asuransi Allisya Protection Plus pada Mitra Allianz 
PLA 003 Palangka Raya menurut ekonomi Islam sudah berjalan dengan 
baik sesuai dengan prinsip ekonomi Islam, namun ada 2 hal yang 
kurang sesuai dengan ekonomi Islam, yaitu dalam poin proses pada 
strategi pemasaran dan poin akhlaqiyyah pada karakteristik pemasar 
syari‟ah. Dalam poin proses peneliti menemukan bahwa strategi 
referral yang dilakukan oleh salah satu agen dalam memasarkan 
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produknya dinilai kurang sesuai dengan strategi pemasaran ekonomi 
Islam karena nasabah baru yang akan bergabung harus mendaftar 
melalui nasabah terlebih dahulu baru disampaikan kepada agen, hal ini 
dinilai kurang lebih seperti pencegatan terhadap barang-barang ditengah 
jalan pada zaman nabi Muhammad SAW. Sedangkan dalam poin 
akhlaqiyyah juga kurang sesuai dengan karakteristik pemasar syari‟ah 
dikarenakan agen wanita di kantor Mitra Allianz PLA 003 Palangka 
Raya tidak memakai penutup aurat atau hijab, hal ini sangat 
disayangkan mengingat produk yang ditawarkan adalah produk asuransi 
syari‟ah sehingga terkesan tidak cocok dan kemungkinan akan 
menimbulkan kesan negatif di mata masyarakat. 
B. Saran 
Berdasarkan analisis yang telah peneliti lakukan dari tempat 
penelitian, yaitu Mitra Allianz PLA 003 Palangka Raya terkait strategi 
pemasaran asuransi Allisya Protection Plus peneliti mencoba memberikan 
saran tanpa bermaksud menyinggung ataupun menggurui siapapun: 
1. Mitra Allianz PLA 003 Palangka Raya harus bisa memberikan contoh 
dan teladan yang baik kepada masyarakat. Selain itu, Mitra Allianz 
PLA 003 Palangka Raya juga harus bisa menjaga amanah yang telah 
diberikan oleh nasabah dan wajib memberikan pelayanan yang baik 
dengan nilai-nilai syari‟ah yang diterapkan agar dapat menjaga 
eksistensi operasionalnya di bidang jasa asuransi berdasarkan prinsip-
pinsip syari‟ah. 
104 
 
 
2. Jasa asuransi khususnya asuransi Allisya Protection Plus diharapkan 
dapat membantu masyarakat dalam menjamin kehidupan masyarakat 
di masa mendatang. 
3. Dalam strategi pemasarannya, hendaknya agen yang ada di Mitra 
Allianz PLA 003 Palangka Raya benar-benar selalu memperhatikan 
pilar-pilar yang dijadikan sebagai bagian terpenting dalam 
memasarkan produk Allisya Protection Plus, agar terhindar dari hal-
hal yang dilarang dalam prinsip ekonomi Islam dalam kegiatan 
pemasaran. 
4. Skripsi ini mungkin masih terdapat banyak kekurangan didalamnya. 
Akan tetapi, peneliti mengharapkan agar skipsi ini mampu menjadi 
manfaat bagi siapapun dan juga dapat menjadi perhatian agar 
permasalahan syari‟ah yang masih ada dapat diperbaiki hingga 
kembali ke jalur syari‟ah. 
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